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إفداء 


المفكرون والأدباء ليسوا وحدهم الذين يؤلفون كتباً 
تقرا 
إن أصحاب التجارب التجارية الناجحة 
يحولون الكتابة الى مناهج عمل مثيرة وممتعة. وهنا 
بالضبط ما تقدمه هذه السلسلة من الكتب العملية التي 
أصبحت اكثرالكتب مبيعاً في العالم حتى الآن. 
بی کب ران ل مات الكتب 
القيمة. لعملائها المتميزين. 
إنها بالفعل كتب جديرة بالقراءة ! 


عبدالكريم العقيل 
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مقد سه 


يقدم لك هذا الكتاب مدرسة فكرية جديدة في اتجاهات 
ومهارات البيع التي يمكنك استعمالما بنجاح في أسواق اليوم. 

هذا الكتاب مبنى على خبرات وعمبق نظر ونصائح 
فّالة يقدمها لك أكثر خبراء الييعات نجاحا الي جاتب كبار 
المديرين في الات التسريق والبيعات في أكثر من مائة اجر 
رئيسية تشمل تقريبا معظم الصناعات. 

يشتمل هذا الڪ أيضا على كل الخبرة الستي 
اكتسبتها شركة ولسون ليرنبغ من مينا بوليس في الولايات 
المححدةء تلك الشركة التي قامت خلال العشرين سنة الماضية 
بتدريب أكثر من ثلاعائة ألف من مندوبي المبيعات وجمعت 
خلال العشر سنوات الماضية بيانات هائلة عن لوك العملاء 
٠‏ أثتاء الشراء. 

إن وجهة نظر العميل هي مور هذا الكتاب. 

إن تجاح هذا الكتاب يساري نجاح كتاب (مدير الدقيقة 
الراحدة) والذي سجل أكبر اليعات عالياء لذا ننصحك 
بقراءته حتى تتحمَق الاستفادة منه خاصة الفصل الثالث تحت 
عنوان (البيع الذاتي ) وهر طربمَة للتدريب الذاتي لمندوب 
المبيعات. 

نأمل أن تنفذ ما تتعلمه من بائع ناجح لي دقيقة واحدة 
باللاضافة لما تعرفه من قبل عن عملية البيع وأن يساعدك 
ذلك على ان تحقق نتائج بيعية أفضل بجهد أقل . 

المؤلفان 


شعار الدقيقة الواحدة 
هذا الشعاريذكرك بضرورة أن تأخذ دقيقة لكي 
تنظرإلي كل عميل لك كإنسان مختلف عن غيره 
ولكي تكتشف أن العملاء هم أهم موارد المؤسسة أو 
الشركة الي تعمل أنت بائعاً منتجاتها. 


فصل :١‏ كلنا في حقل البيع ١‏ 


الفصل الأول 
كالنا في حقسل البيسحع 
)١(‏ البحست عن عميل : 


ذات مرة کان هناك بائ ناجح 2 یزداد شعرره کل يوم 
بأنه أصبح أكثر نجاحاء وأکثر راء .بجانب ما به من هدوء 
فكرى واستقلال مالي» وأمان وصحة جيدة وحياة اجتماعية 
متعة» كان يحظى باحترام وإعجاب كل من عرفوه. 

رغب الكثيرون في التعامل معه بل أن الكثيرين أحبوا أن 
يتخذوه صديقا. 

غلی: اف ل نکی دت اکا ال اد الى اه 

إنه يتذكر السنوات الطويلة عندما كان ممحاول بجد واجتهاد 
تحسين نتائجه لكنه لم يحقق نتائج تفوق بالضرورة تلك التير 
یتوصل إليها معظم البائعين. رالآن أصبح صديقنا هذا سعدا 
بعد حدث بسيط في حياته حين قأبل بائع الدقيققة الواحدة. 
بعد هذه المقابلةء اصبح بعدها سعيدا با حصل عليه صن 
وسعيدا با منهج الجديد للبيع والأهم من ذلك أنه 
أصبح ينتفع فعلا بهذه المعرفة. 


بياع الدقيقة الولحدة. 


أبتسم صاحبنا عندما فكر كيف كان طريق المعرفة إلى النجاح 
الذي حققه غاية في السهولة. 
لقد أدرك هذا ,البائم, في بداية حياته أن كل بالع ناجح کان 
بالضرورة بائعا فعالا سواء أدرك هذا البائ هذه الحقيقة أم لم 
یدرکها. 
لاحظ صاحبنا بأن رجال الأعمال الناجحين يجتذبون 
وان الأباء والأمهات الناجحون يقدمون لأبنائهم حياة عك 
مثمره ما أن الزعماء اللاجحين بستخدمون مواهبهم 
ليوفروا لشعوبهم ما بریدول. وحتی العلماء اللاجحون 
يجتذبون لأفكارهم من يوفرون أموال الأبحاث التي تمكنهم 
من القيام بتطبیی .هذه الأبحاث. 
رجل ا م کان لا یزال طالباً ر الجامعة قائلا 
ا GT‏ 
ر سعادة ا وفکر ا قائلا لنفسه: إن الأمر بالسبة 
المرات التي فشلت فيها فل شعرت ا ھۇلاء» 
و 


انات ا ااك الخملا.» وبامجاد المنتجات وانلفدامات 


فصل :١‏ كلنا في حعَل البيع ٣‏ 


لى ادها هرا رها سرا تاف ا ت جل فر 
الشراء سهلا بالنسبة مؤلاء العملاء. 

بالنسىة له بدت بعض عمليات التسوبق والمبيعات متضاربة 
اانا فن أرل هة مم جقيق ال رک كى عك 
أهمية المعرفة بالمنتج الذي يبيعه وكيفية المراءمة بينه وبين ما 
يريده العميل من هذا المنتج» كما تعلم كيف ميحصل على 
موعد لمقابلة العميل والإجابة على اعتراضاته وإتعمام عملية 
البيع معه. 

ولكنه كلما إزداد خرة بعملية البيع إزدادت قناعته بأن 
العميل عادة ليس راغبا في شراء المنتج. ثبت له أن مهمة 
البائع في حاجة إلى المهارة را حزم بشكل محرك العملاء في 
إتجاه سلوك لم یربدوه أصلا وهر : أن يبشتروا. کما ظهر أن 
أفضل البائعين هم من وجدوا طريقة لتحقيق ذلك. 

عند هذه المرحلة بدت له هذه القضية غامضة الى حد ما. 

إلا أنه وااجه التحدي بالعزيمة. وكلما إزداد التحدي إزداد 
تمسكا بضبط النفس والمئابرة» فقد أجبر نفسه مثلا على أن 
يقرم كل يوم بزيارة إضافية لعميل ما زيادة عما خطط له. 
وترتب على ذلك أن قام سنويا ناکر مو هات زيارة 
أعملائه زبادة عما كان عغخططا له. وكانت النتيجة أن باع 
أكثر من غيره من البائعين» وحقق بالتالي دخلا بفوق ما 
حققره . هذا قرر أن يضيف مائة زيارة أخرى کل عام. لكن 
شيا غريبا حدث» لم يحقق ذلك زبادة المبيعات کالتي 


؛ بياع الدقيقة الولحدة 


توقعهاء ولم يسعده ذلك ثم حاول المزيد والمزيد ولكنه بدأ 
يشعر بالإجهاد بسبب قلة النتائج. 

جاء ذلك الإجهاد من عدة مصادرء من بينها انه مطالب بأن 
ينجز عددا حددا من صفقات البيع كل شهر» وكان من 
السهل على رؤسائه قياس إنجازه. وفى بعض الأرقات تمنى 
لو كانت لديه مهنة من المهن التي يصعب فيها معرفة مستوى 
الإنجاز. أحيانا كان يجد المعاملة الطيبة ممن يزورهم من 
عملاثه» غير أن العديد منهم تصرفرا كما لو كان قد جاء 
لمضايقتهم. شعر في مرات أخرى بأن عليه أن يعمل الكشير 
ونان الوقت لا يكفى ليقرم بذلك؛ لذا کان يشعر أحبانا اة 
غبر مستعد للقيام با مهام المطلوبة. کان لدیه الطمرح بإزدیاد 
دخله لكنه كان يشك أحباناً في إمكانية تحقيق ذلك. 

ومن الغريب أنه عرف بأن ضغطه على نفسه إذا لم يأتٍ من 
مدير المبيعات فإنه يأتې منه شخصيا. 

وبعد وقت قريب ستصبح عملية البيع أكثر متعة لكن 
صاحبنا لم يدرك ذلك بعد. مثل غيره من رجال البييع كان 
الرجل في كثير من الأحيان يشعر بخوف من رفض العملاء 
له ومن الطبيعي أن يرفضه بعضهم غير أنه تمنى ألا يمحدث 
ذلك. 

بدت إلأمور له على حقيقتها وهى أن عملية البيع تزداد 
تعقيدا يوما بعد يوم في عالمنا المتغي فقد إكتشف أن ترديد 
نفس الكلمات التي كانت تحقق مبيعاته في. الماضي لعدة 
أعرام لم تعد تحقق نفس المدف الآن؟ 


فصل :١‏ كلنا في حقَل البيع ° 


ثم تذكر قصة مثيرة. 

فبين الوقت والآخر كان يسمع أسم أحد البائعين المتميزين 
والذي حقق من المبيعات أكثر ما حققه سواه» ومع ذلك كان 
لدی هذا البائ الناجح رقت فراغ ليتمتع بثمار نجاحه. 
اسماه بعض الناس بائع الدقيقة الواحدة رغم أنه شخصياً لم 
يعرف السبب. 


فكر الرجل بأنه لابد وأن هناك طريقة أفضل للعمل» طريقة 
يستعيد بها روح المرح والنجاح في عملية البيع والتي كان 
يتمتع بها في الماضي. لهذا صمم أن يكون جريا بجا فيه 


الكفاية ليكتشف بنفسه سر نجاح هذا البائع المتميز. 


١‏ بياع الدقيقة الوالحدة 
)١(‏ بائع الدقبقة الواحدة 


كان الصرت القادم من الطرف الثاني للهاتف مفاجأة له فقد 
اکتشف أن البائع الغنى والمتميز الذي شل عنه ویرد 
مقابلته هر رئيس مجلس إدارة شركه كبرى. 

قال رئيس علس الإدارة سأكرن سعيدا جذا بأن أقابلك ومن 
نغمة صوتك أظن أننى ي أعرف بالضبط ما ترد أن تتحدث 
عنه. 

شعغر صاحبنا بأن ما بداخله أصبح ا للطرف الآخر 
وسأل : هل أبدر پائا الي هذا الحد؟ 


أجاب الرئيس : كلا تبدو كرجل إتبع الطريقة التقليدية 
للبيع اي أبعد حدودها 

- أعتقد إنني لست الوحيد في ذلك. 

= ذلك صحیح»؛ ومشل الآخرين قبلك تبدو ا ا 
وقت غدا. وعندها أنهى الرئيس المكالمة. بدا الرجل يتطلع 
بشوق لاجتماع اليوم التالي. 

وحالما دخل الرجل المكاتب الفخحمة أبدى دهشته لمقابلة 
مسئول هام في شركة كبرى له خلفية قوية في المبيعات مثله. 
کار الت ان ار العديد ممن حققرا نجاحا كبيرا في حقسل 
إدارة الأعمال کانت خبراتهم ف جال التسويق والمبيعات. 
وقال إنه نشبا باع منتجات وخدمات متهددة لعدة أعرام» 


فصل :١‏ كلنا في حقل البيع ۷ 


رانه اللآن عضر في مجالس إدارات شركات عديدة أخرى لأنه 

يعرف كيف يبيع للناس الأفكار المفيدة. 

دار المضا تطرهفى الغرفة رلاحظ لوخة معدت رقغة على 

إحدى الطاولات مكتوب عليها : الإنتاج ناقص المبيعات 

یساوی خردة. 

ثم قال a Sa E‏ 
من الخردة جرد أنها لم تجد من يشتريها؛ فمثلا أنني الإآن 

عضو في هيئة من قادة الجتمع ا حلي والمهتمين بايقاء: بلادنا 

قربه وتحنب دمار حرب شاملهة. ومهما کانت الأفكار 

الخاصهة بحل هذه المغكلة أفكاراً جندة فما الفائدة منھا إدا 

قرر كل الأطراف فيها ألا يستمعوا إلى الحلول المطروحة. 

رد الضيف : 

- فعلاً أرى إنك ما زلت بائعاً 

- أعتقد بأن كل شخص ناجح هو تجسيد حني لكلمة 

(بائم). أجاب الضيف. 

بدأ الضيف بكشف عن مشكلته ببط. : كنت أعتقد بأنني 

STS 

فال المضيف : إنك تعني بأنك قد قرات كل الكتب عن 

المبيعات, وأنك تحضر الدورات التدريبية الخاصة بذلك كلما 


۸ بياع الدقيقَة الولحدة 

وني عطلات نهاية اللأسبوع. 

- كيف عرفت ذلك؟ 

- والآن قد وصلت إلي نقطة العوائد المتناقصة» بمعنى أنك 
زبادة... 

- هذا صحيح وأصبحت السعادة من مهنهة البيع تقل. 

- خا لا أريد تكرار ذلك. قال الرجل انك ولكن قد 
برد من القن أن يعات :التي ضريت رفا قاتا عير عة 
سنرات إحتاجت لإنجازر زها زمن لن بالقليل كنت أعمل 
بمعدل عشرين ساعة أسبوعيا. 

أجاب الزائر : رائع هذا ما أحب أن أسمعهء لقد عرفت بأنهم 
يسمرنك بائع الدققهة الوأحدة فما السبب؟ 

رد المضيف بسرعة : إن من أطلق هذه التسمية هم أولشك 
الذين لا يفهمون سر نجاحي. 

إت الضبفت وکتب شبنا على ورقة وناو ها للزائر وکان 
مکتربا عليها : باتع الدةة قيقَة الواحدة وکان أحد أحرف 
كلمة المبيعات يحمل علامة الدولار. 

- اذا كلمة رجل بیع بدلا من بائع؟ 


فصل :١‏ كلنا في حمل اللبيع ١‏ 


قال المضيف : كنت ذات مرة أعمل تحت إشراف مدير عظيم» 
كنا ندعره مدير الدقيقة الواحدة لأنه كان يحقق نتائج مبهرة 
وت و ا ی ارات ال بن قا واا و 
تعلمت منه مبدأ بسيطا تمكنت فيما بعد أن أكيقه بطريقتي 
الخاصة راطبقه على المبيعات. والمبدأ هر أن أفكر بنفسي 
كرجل مبيعات وأن أتذكر أهم سر في البيع : أن وراء كل 
عملية بيع تفاعل بين شخصية البائ وشخصية العميل. 


تذکرأن أمامك في كل عملية بيع يوجد إنسان 


الشخص الآخر والذي يدعى العميل أو العميل المرتققب هو 
في الحقيقة إنسان. وإذا عاملته كسلعة» أو أي شي. اخر غير 
إنسان فإنك تحيل نفسك الي جرد بائع بدائي. 

- ولكن لاذا كتبت علامة الدولار في عبارة رجل بيع الدقيقة 
الراحدة؟ 

- لأن ذلك بصراحة يذكرني بواحد من أهدافي الشخصية : 
ألا وهر الحصول على المال. 

احب الزاشر تلك الإجابة لكنه ل يكن متأكدا من أنه 
إسترعب المقصود تاما. فشرح الملضيف قائلا : نت تشعر الآن 
بوجود غرابة في ذلك والحقيقة هي أن نجاحي في عملية 


٠٠‏ بياع لدقيقة الولحدة 


البيع وي الحصول على ال مال بإستمرار علامة مؤكدة على 
أنني أحقق منفعة مؤكدة للشخص هر الآخر وهر المشترى. 
قال الزاثر: لم يدر ذلك في بلي ف الماضن عدا كنف 
أخرج حارلا أن أحصل على دخل من عملية البيع. 

رد المضيف : ربما كان ذلك السر في صعربة تحسين مبيعاتك. 
جات كلمات المضيف قوية على بساطتها. 

فقال الزائر : الآن أخبرني عن سر الدقيقة الواحدة 

- لتعلم أن في كل عملية بيع عدة دقائق هامة» وعندما أقول 
أن وراء كل عملية بيع إنسانا فأنني أقصد ذلك حقامن 
ناحتین : فأحد الشخصين هر المشتري والآخر هر البائع. 
والدقائق الأساسية في بيع الدقيقة الواحدة هي التي تنطبق 
سأل المضيف : هل تعرف قاعدة الثمانين/ عشرين؟ 

ر ا باه ف ولك جد وان 4 ون عاتن 
بالمائة من نتائجنا يحققها عشرون بالمائة مما نبذل من جهد 
وعشرین بالمائة من تلك النتائج تعزی ال انين بالمائة من 
هذا الحهد. 

أضاف المضيف : كما أن عشرين بالمائة من رجال البيع في 
معظم المنشات يحققون حوالي انين بالمائة من المبيعات. 


فصل :١‏ كلنا في حقل البيع ١١‏ 


تنهد الزائر وقال : أجل يدر أنني أطمح دائماً أن أكون بين 
العشرين بالمائة العلياء رلكن ما علاقة ذلك بيع الدقيقة 
الراحدة؟ 
منذ مدة طويلة بدأت بتحليل وفهم أداء. أرلنك الذيسن 
بشكلون عشرين بالمائة الممتازة من زاوية كيف أن أداؤهم 
يبختلف عن سرواهم. ربعد أن أدركت بالضبط تلك 
الاختلافات اكتشفت إنها تستغرق فط عدة دقائق وأن 
تطبيق ما يقومون به قد أدى الي تحسن رائع في مبيعاتي. 
أعذرنى في السؤال التالي هل تسرف ماهى الدقائق الأساسية 
في أسلوب بيعك؟ أو هل يضبع منك الوقت والطاقة في عمل 
غير ضروري؟ إذا كان الأمر كذلك فإنك بائع غير واع؟ 
تساءل الزائر بإستغراب : غير واع؟ 
أجاب المضيف : من المزكد أنني لا أعرف كل شي. عن 
عملية البيع» وأشك فيما إذا كان أحد يعرف كل شي.. 
لكنني بالتأكبد أعرف ما هي الدقائق المهامة في هذه العملية. 
وت أن تعرفها أنت ت أيضا وبالنسبة لكل صفقة. وعندما 
تعرف تلك الدقائق فإن عملية البيع ستتم بسرعة كبيرة. 
ستنتج الزائر أن بائع الدقيقة الواحدة شخص چاد ا لک 
lT‏ بأن مضيفه رجل بهتم بمشاعر الآخرين فبدأ في 
التروي. 
قال المضيف : أن بعض الدقانى المامة هي بسيطة بطبيعتهاء 
لكن إذا تعلمتها الآن لن يكون لذلك فائدة كبرة حيث 


١‏ بياع للدقيقة الولحدة 


الدقيقة الراحدة وهي تحمل شعار الدولار. 

إن الحصرل على الال من عملية البيع مهم إنه أحد أهداي 
- هل الحصرل على لمال ليس غايتك في الحياة؟ من الصعب 
فهم ذلك. لماذا إذن أخرج للبيع؟. 

أرى بأنك عندما تستطيع الإجاإبة على ذلك السؤال» فإن 
مجرى حباتك سيتغي وتكمن الإجابة فيما أسميه مبداً 
التناقض السحري. 

قال المضيف وهو رجل البيع امحنك : كنت أرى الدنيا قاسية 
وحلة للمصارعة وكنت أخشى بأنني لن أحقق فيها تقدما 
كبيراء الي أن اكتشفت مدى واقعبة مبدأ التاقض السحري 
وخاصة عندما بدأت في استعماله في آخر الأمر سواء في 
المبيعات ري حياتي. وما رلت مندهغا من قوه هذا المبداً 


أراد الزائر أن يعرف : ما هو هذا التناقض السحري؟. 


میدا التناقض السحري 
سوف أحقق النجاح المالى والمتعة بدرجة أكبر 


عندما أتوقف عن محاولة الحصول على ما أريده 
كبائع. وأبدا بمساعدة عملائي في الحصول على 
ما پریدون. 


فصل :١‏ كلنا في حقل قبيع ٠١‏ 


بفهم الزائر فقال : أوافق لكن هدف الشركة التي أعمل 
فيها هر الحصول على الربح. 
إبتسم المضيف رسأل : 
- هل تترقع أن هدف شركتي هو الحصول على ربح قليل؟ 
- كلا لا أعتقد بأن هذا صحيح. 
- لاء بالطبع لاء مارأيك في شخص بجلس أمام نار واهنة 
وبقول طالبا من تلك النار عندما تعطيني ايتها النار حرارة 
او ا اا ی ع ا ال 
تجري بها الأمرر في عالم الواقع. 
علق المضبف قائلا NT‏ 
تد لاق الل ل ار وأفضل رل ال بعمانون 
الشي. نقسه» إنهم يعملون الأشياء الأهم أرلا ثم بعدها تأتيهم 
الامرال. 
أراد الزائر أن يفهم المزيد فسأل : إذن ماذا تعمل لمساعدة 
عاك الول على ا رندون؟ 
اع یی سیا رک ا ما ت ائ اا 
البيم. 
- إن ما تعمله لتبيع بنجاح من الأرجح أن يكون مختلفا الي 
حد ما عما أعمله ويعمله رجال البيع الآخرون. إنك كرجل 
بيع ستطور أسلوبك الفريد التاجح الخاص بك. إنك 


بياع لدقيقة الولحدة 


ستكتشف ذلك بسهولة بمجرد أن تفهم كيف تبيع من أجل 
هدف. 

شعر الزائر بإستعداده للتغير من الداخل رأراد أن يجد طريقة 
لذلك فسال : ما معنى البيع من أجل هدف؟ 


www.ibtesama.com/vb 
منندى محلة الإبنسامة‎ 


فصل :١‏ كلنا في حمل البيع ٠١‏ 


«) لبي لفاية 


رد اللضيف قائلا : إن الهدف من البيع مكن أن تفكرفيه على 
مستودین : أولاً البيع من أجل هدف يعني أني كبائح مدرك لا أعمله. 
ولا أردد دون وعي اسطوانة بيع مكررة. بل يجب أن أتأكد من أن كل 
مرة أقوم فيها بالبيع أن يكون ذلك بوعي. أماالمستوى الثاني فهو 
الستوى الأعمق لعملية البيع من أجل هدف هومصدرالقوة 
الحقيقية. هل تعرف القرق بين البيع لمجرد غرض محدود كالحصول 
على المال مثلا و بين الهدف؟ 
- لست متأكداً من ذلك. ولكن كنني القول بأن الغرض المحدود هو 

شيء يحقق له بداية ونهاية .. في حين أن الهدف الأكبر هو شيء له 
اا يه ويعطي معنى لحياتنا. وأظن أنه عندمابكون للناس 
هدف في الحياة فإنهم يستمتعون أكثر بكل ما يقومون به من أعمال. 
- عظيم! والآن هل حدث يوماً أن كان لك هدف أردت تحقيقه ثم 
قمت بتحقيقه ووجدت انه لم بسعدك؟ 
- نعم لكنني شعرت أن من الخط التفكير بتلك الطريقة. 

أن لتر من الخامن نار كوف ها الفح قالكاني تكو 
أهداف معينة من اجل إثبات شي ء أساسي وهو أنهم 
قادرون على النجاح ولهم أهميتهم. إن ن الأهداف بالطبع هامة جدا 
اساعدتنا في الحصول على ما نريد. ولكننا في أحوال كثيرة نجهد 
أنفسنا في الحصول على ما نملكه بالفعل. آلا وهو قدراتنا ومواهبنا 
الذاتية. 


١١‏ بياع الدقيقة الواحدة 

عاد الزائر وسال : كيف أميزبين أهدافي المحدودة وأهدافي الكبيرة؟ 

- هل حدث وأن تقدمت لإمتحان شاهد القبر؟ 

- کلاء أعتقد انی كنت ساتذكر ذلك لو کنت قد قمت بهء 

- اسأل نفسك ماذا أحب أن يكتب عني بعد وفاتي ؟ بكلمات أخرى 
مانا كانت غايني في الحياة؟ وإِذا کان ما تعمله للحصول على ررقك 
لا يتمم غايتك في الحياة ةفانك سنتگون تسا وستخد صعوية أكثرفي 
تحقيق النجاح. هل تريد أن يكتب عنك بعد وفاتك : لقد فازالمرحوم 
في سباق المبيعات. أولقد حقق المرحوح الكثير من المبيعات؟ أم من 
الأفضل أن يكتب عنك : لقد ساعد الكثيرين في نحقيق ما أرادوا 
ولذلك نحقق له ما أراد؟. 

جلس الزائر يفكروقال : لم أفكر بالأمر بهذه الطريقة ؟ ڈ ثم إعترف 
بأنه لیس متأکداً مما يحتاجه الناس فعلاًٍ 

سال المضيف : ماذا تريد آنت من الحياة؟ عندما تجيب على ذلك 
رد الزائر 

- إفترض أنني أريد أن أشعر بالسعادة بالنسبة لما أؤديه من عمل 
وخاصة النتائج الني تنعكس علي ˆ شخصياً. 

قال المضيف : بالضبط أنك تقترب الآن كثيراً من النقطة الحاسمة 
لبيع الدقيقة الواحدة - أي أنك تقترب من الهدف الكبيرإنها 
مساعدة الناس في الحصول على ما تريد أنت نفسك أن تحصل عليه. 
هک 


فصل ا١:‏ كلنا في حقَل البيع ٠١‏ 


فكرة لشخص ما. فإني أنجح في البيع فقط عندما أتذكر أن أبيع لكي 


هدفي ئي البيع 
هو مساعدة العملاء في الحصول على إحساس 


بالرضا بشأن الشيء الذي إشتروډه ویشان 
القرارالذى إنخذوه. 


هز الزائر رأسه وإبتسم قائلا لنفسه : إن اللآخرين نريدون 
نفس الشى الذي أريده. كان هذا الشعور لديه طرال الورقت 
وقال ف نفة: إننا لا نحتاح الآخرين آر مساعدتهم بل إننا 
مثل هؤلاء أر نحن جز. منهم. 
- الحقيقة إنه لم يخطر ببالي أن تكون لي غاية كهذه بل كانت 
لي عدة أهداف عحددة. 
قال المضيف : إن أسرع طريقة للترصل الي أهدافك تلك هي 
ان قظل مستهدفا لغايتك الكبرى. فهل خطر ببالك بأنك قد 
أصبحت تقدم فعلا منفعة حقيقية لعملائك؟ إن جوهر البيع 
خدمة أو منتج تشق به هو أن تهدف الي تقديم تلك المنفعة 
الحقيقة» من خلال مساعدة عملائك على حل بعمض 
مشاكلهم وإغتنام فرص مفيدة لهم من خلال المنافع تقدمها 
المنتجات التي تبيعهاء وبتصرفهم هذا يشعرون بالرضا عن 


۸ بياع الدقيقَة الولحدة 


أنفسهم» هل هذه هي الحقيقة أم لا؟. هذه الحقيقة موجردة 
حتى لر لم تعترف بها؟ وهي موجودة حتى لو تجاهلتها. 

- رد الزائر : أعتقد أنني أعرف ذلك وإن كنت غير متأكد 
تماما من ذلك؟ 

قال المضيف : بصراحة من الحتمل أن تلك كانت مشكلتك 
فعندما كنت تقوم بالبيع كنت لا ترى ماهمتك في خدمة 
لإستخراج نقوده. وأثناء تلك العملية لا ي كنك أن تفتخحر 
بأنك تخدم وتساعد عميلك وتقدم له منفعة حقيقية. 

- الآن فهمت معنى الإهتمام بعملانك, أليس كذلك؟ 

أما ال بائع ا الراحدة ر الذي أتم من ا 
آنل فقت غ سا واتاح لزائره الفرصة انسح اح 
نتفه صدى حكمته القائلة : بأن كل ما تقرم به في عملية 
الببع يجب أن يدور حول الإهتمام بالعملاء. 

رقال الضيف بعد ذلك: ا a‏ بامکاني أن أقول 
E TER E‏ بالعميل هر محرر 
هدف البيع. 

EE NS SS 
باه عل لكنني اعتقد بأنني أصبحت بمضي الوقت‎ 


فصل :١‏ كلنا في حقل البیع ٠١۹‏ 


أتصرف بأسلوب رتيب ولا عجب إن عدد عملائي بدا في 
التتاقص. 

- ولا عجب أن غابت المتعة عن عملية البيع بعد ذلك. 

- كما ترى باننا لا نتحدث عن النجاح أر المتعة في عملية 
البيع فحسب بل أساسا عن العملاء الذين يضعرن ثقتهم في 
كبائع وبذكرون سمي لغيرهم من العملاء ويتعلقون بي 
كصديق في الشراء والضراء: 

إنك E‏ سري اي ا 

ما کانرا بتضلرت ئ افيا هذا الف ا a‏ 
ذلك مهمة ميسرة لا تحتاج أي جهد. 

- عندما ر يصبح الأمر كذلك فإن البييع لغاية ليس فقط أن 
- ولمذا بدأنا بالغاية. إنها الفرف الرئيسي الرحيد الذي يميز 
العشرين بالمائة الممتازة من رجال البيع المهرة عن الثمانين 
بالمائة الأخرى وهم رجال الببع العاديرن. 

فال الزائر : دعني أوجه إليك هذا السؤال : عندما أخرج الي 
ارت کف أن ٤‏ لغاية؟ 

E E TT دقبقة‎ 


٠‏ بياع الدقَيقَة الولحدة 


اثر مارك الخصرل على ها أريده كانم ا ان أفرم فتلا 
بمساعدة عملائي في الحصول على ما يريدونه؟ 

استمر المضيف قائلا : وهكذا عندما أرى أنني كبائع أفكر 
بنفسي أعود فقط الي الممدف الكبير وأركز على الشخص 
الآخرء وهذا أمر سهل. 

أضاف المضيف : ولكن تذكر أن الشعارات والمبادئ العامة ما 
هي إلا جرد ملاحظات لتذكيرك با يجب عمله. أما البيع 
لغاية فهي طريقة حياة» هي الفلسفة التي تعمل أنت بموجبهاء 
إنها ليست جرد شعار. وييكن التعبير عنها بطريقة أخرى : 
بأنها العناية والإهتمام بالعملاء. 

- الإهتمام بالعملا. كلمة مؤثرة جدا بالنسبة في. 

وهذا هر بالضبط ما تحتاج لن تستخدمه عند القيام بالبيع. 
لقد رأیت مرات ومرات انه عندما یکون رجال البيع مدركون 
لغايتهم من عملية البيع وبستشمرون هذا الإدراك في كل ما 
يقومون به فإنهم يبيعون ما طلب منهم بيعه بسهولة أكثر. 
بل أنهم يجدون متعة كبيرة عند قيامهم بذلك. 

بدأ الزائر يشعر أن الكثير عا مر به سابقاً من مشاعر الإحباط 
والحاجة المستمرة الي إثبات الذات باي من قد بدأ يتلاشى 
رأن شيئا أكثر أهمية قد سيطر على مشاعره : ألا وهو 
الإعتزاز بمهنته» وهذا جانب من ذاته كان مهملا في الماضي. 
ثم سأل المضيف : ماذا تشعر أنه الأهم لك : احارلة الجادة 
للحصول على ما تريد وهو تخقيق حصة مبيعاتك مثلاء أو 


فصل :١‏ كلنا في حقل البيعم ۲١‏ 


الزائر. 
فال الق وقد غرف الوا 


أإن الكثير من جهدي قد إنخفض لأنني لم اعد 


- إنك مثل الكثيرين منا تشعر بإجهاد أقل وتبيع أكثر عندما 

تساعد عميلك في الحصول على ما يريده. لقد حدث ذلك 

لي وسيحدث أيضا بالنسبة لك رربما بشكل أقوى. 

سأل الزائر : لماذا تعتقد ذلك؟ 

للأن سروق اليوم يعتمد أكثر من أي وقت مضى على جهود 

البائم» فالمنتجات اصبحت نمطية ومتشابهة بدرجة.أكبر وأكثر. 
والناس يزورون اليوم المعار والأسواق فيجدون الكثير من 

المتجات المتنافسة المتشابهة ويمكنهم ذلك من إختيار بين 

بدائل كثيرة. لذلك أصبح الملىتهلك ف حرة من أمره بسبب 

كثرة الخيارات المطروحة أمامه. 

- ما هو الشي. المام في قرار الإختيار بين هذا العدد الكبير 

من المنتجات المتشابهة؟ لو كنت أنت المشتري ما هر الشي. 


۲ بياع الدقيقَة الولحدة 


ت حپسناً أولا أن أثى بالشخص والشركة التى أشتري منهماء 
وثانيا أن أجد خدمة جيدة. أي أن الثقة والخدمة هماما 
أشتريه. 

رافق المضيف قائلا : وهكذا يتصرف ملايين الناس» وهذا هر 
السبب الذي يتيح للبائع الذي يبع لغاية وهدف بأن يحقق 
النجاح. لأنه يوفر الثقة والخدمة لعملائه. ثم أضاف قائلا : إن 
هذا يحدث كيرا في شركتناء فعندما نغير البائع في منطقة لم 
يتغير فيها المنتح ولم يتغير فيها السعر ولم تتغير فيها المنافسة» 
فان مبيعاتنا ترتفع أو تنخفض حسب ”معة البائع. لذلك 
فالبيع لغابة هو أفضل ما يستطيع الإنسان أن يستثمره في 
المبيعات حاليا وفي المستقبل. 

ذهب المضنف لطاولة وتناول قائحة وقال: ٠‏ إن هذه القائمة قن 
تثير إهتمامك فجميع الإأشخاص المذكورين فيها يشعرون 
بأنهم أصبحوا اكثر نجاحا منذ أن تعلموا بأن يكونوا من 
بائعي الدقيقة الواحدة وبعد أن تعلموا البيع لغاية» أخذوا 
يبستعملون طرف بیع لډ تا E‏ منها إلا دقيقة راحدة 
أر ما يقارب ذلك. وقد e‏ قش لرن ورو عا 
بأنفسهم. إن ف طلفبات كلف فجنضمم من ضار لسن 
والبعض الاخر أكبر سناء وبينهم مهنيون يبيعون أنواعا مختلفة 
من المنتجات أو الخدمات. والبعض منهم غير متفرغين لعملية 
البيع بالمعنى المعتاد لكنهم ببيعون أفكارهم بنجاح للآخريسن 
وبهذا ينجحون في أعماهم. إختر ستة منهم وتحدث معهم 
وستجد أن هذه المبادئ تنطبق بدرجات متفاوتة على كل 


فصل :١‏ كلنا في حقل ابيع ۲۲ 


رواحد منهم فهذه المبادىء تقرم على فواعد عامة حول الفنهم 
ماهرون جدا في معرفة الدافع الرئيسي ,الذي يجعل الناس 
ولکن الغريب ان معظم رجال البيع ١۷‏ يعرفول عادة هذا 
الدافع. 

وبعل أن تتحدث م العدد الذي تریده من هزلاء الناجحين 
أرجو ألا تتردد في العودة الي مرةاخرى وسأكون سعيدا بأن 
أشرح لك سر نجا اح البيع في دقيقة واحدة سواء للمشتري أر 
للبائع 

نهض المضيف وصافح زائره وأوصله الي الباب. وعندما نظر 
الرجل الي قائمة المرشحين قال : شكرا سأبداأً في الحال. 


٤‏ بياع الدقيقَةَ الولحدة 
الفصل الثاني 
البيسح للا فسريسن 


)٤(‏ الدقائق الحاسمة قبل مملبة الببع 


دهش الرجل عندما وجد نفسه داخل حرم جامعي وبداً 
يتساءل عما إذا كان قد جاء الى المكان الصحيح. انه يبحث 
عن الدكتورة اليزابيث سيموندز وهي واحدة من القائمة 
المرشحة وتعمل نائبة رئيس جمعية الخريجي. اليزابيث 
إستقبلت الزائر قائلة : أفهم أنك مهتم بمعرفة ما وجده 
الكثيرون منا عن مبدأً بائع الدقيقة الراحدة» والحقيقة أنني لم 
أعرف عنه شيا إلا قبل بضعة أعرام. وحتى ذلك الحين لم 
أكن أبدا قادرة على بيع أي شي.. 

شرحت له كيف استعملت مهاراتها في البيع لتحقيق 
النجاح في ثلاث نواح في الجامعة اولا كادارية حينما ساعدت 
غيرها من أعضاء هيئة التدريس بأن بشعروا بالفخر بوجود 
إدارة جيدة هم. وثانيا كمعلمة حينما ساعدت طلابها بان 
يكتسبوا أفضل لمهارات والمعارف الفنية» وثالشا كمديرة 
لجماعة جمع التبرعات الرئيسية حينماجمعت ملايين 
الدولارات كل عام من الخريجين وغيرهم من المتبرعين حينما 


الفصل ۲: البيع للاخرين ١‏ ۲ 


يسعدون بالانتما. إلبها. 

كان الزائر المندهش متشرقاً للحصول على الإجوبة» فسأل 
: هل يمكنك أن تخبريني ما الذي تقرمين به فعلا عندما 
تبیعین؟ 

كانت المرأة غير مرتاحة قليلاً بأن تتحدث عن البيع الي 
e SRR‏ 


بال ولال فط فما لزي قرم ته انت تر 
إجراء عملية البيع عادة؟. 


- قبل البيع؟ أحارل أن اعرف بعض جرانب الشركة 
والشخص الذي سازوره. 
ونافع جداء» ولكن ما الذي يشغل بالك خلال الدقيقة التي 
تقابل بها الشخص الأحر؟. 
iS E‏ 
نة لا ميحد حلفا قیل ان دت فلت ونا کل ل 
إبتسمت وأضافت : إن هذا يحدث كرا ! هذا بالضبط ما 
ا لاي E‏ ار 


١‏ بياع الدقيقَة الولحدة 


أكرن مستعدة جيدا لمراجهة أية معوقات إلا أن ما كنت 

أما الآن فقبل أن أبدأ بالإتصال بأي عميل لشراء شي. 
اخذ دقيقة» وهذا كل ما يلزم تقريباء لأرى المقابلة معه تسير 
بسلاسة من البداية حتى النهاية» أنني أدعر هذه العملية 
بروفة الدقيقة الواحدة. 

- ری جميع مراحل تلك المقابلة. إن هذامايحدث 
بالضبط عندما تشاهد أحد إعلانات التلفزيرن التي تجذبك 
إنها تتجه مباشرة الي حاجتك وتجعلك أنت رالمعلن تتوحدان 
لإشباع تلك الخحاجة وذلك ف دقيقه أر قل خاصة إذا كان 
الإعلان فكاهي أو مثير. وبروفة الدقيقة الراحدة تشبه ذلك 
کثرا. 

وکلما کاتت البروفة مليئة بالحقَيمَة والإثارة کلما إزداد 
إحتمال النجاح. والحقَبقة أنني 


عندما أحقق النجاح فإنفي أطبق 
الأفكارالإيجابية ألتي تحقق هذا النجاح 


وسواء قمت بذلك بطريقة شعورية أو لا 
شعورية. 


ثم أضافت : عندما ترى إعلانا تلفزیونياء فكر بالاستجابة 
امغيرة التي بقدمها الإعلان لإشباع الحاجة المعلن عنها. ثم 


الفصل :۲١‏ البيع للاخرين ۲۷ 


إبتسمت وقالت : ما الذي كنت تختاره لتراه في الآونة 
اللأخبرة؟ 

بدا الرجل مركا ق فك من تفه وقال + اة 
أنني كنت مشغولا بالأمور التي قد تسبب فشلي في عملية 
البيع. 

ضحك الزائر وأجاب : أنني واجهت بعض هذا الفشل. 
ثم قال : حسنا عندما أراجع الأمر الآن إكتشف أنني عندما 
كنت أرى البيع متعاً نجحت في تحقيق المزيد من عمليات 
البيع . وأضاف قائلا : أخبريني» عندما ترين هذه الصورة 
الذهنية في بروفة ما قبل عملية الببع هل تكون بصرية» 
كرؤية إعلانات التلفزيون التي كنت تتحدثين عنها؟. 
صوتيةء إننيْ أفكر بالكلمات لكن أشخاصا اخرين أعرفهم 
يرون ذلك بصريا إن مبدأ بائع الدقيقة الواحدة يقوؤل : أنجح 
البائعين هم من يستخدمون ما يناسبهم من وسائل بغض 
النظر عن مناسبة ذلك أو عدم مناسبته لغيرهم من البائعين. 

- عندما كنت أعمل وفق هذا المبدأً بأفضل صورة كنت 
أتذكر ما حققته من نجاح في عملية بيع سابقة ثم أكرره في 
الصفقة التالبة. 
حمَقَت أنت د ان E‏ 


۸ بياع الدقيقَة الولحدة 


إستشمار دقيقة راحدة أو ما يقارب ذلك هذا يدعى المبداأ بیع 
الدقيقة الرواحدة أنه يحقق النجاح وبسرعة. 

عندما أراد الزائر أن يعرف أكثر عن بروفة الدقيققة 
الواحدة» قامت المضيفة بتقسيمها الي ثلاثة أقسام قائلة : إن 
القسم الأرل هو أن نضع أنفسنا موضع العميل» أي أن ترى 
المرقف من وجهة نظره. والقسم الثاني هو تحديد المزايا التي . 
يقدمها المنتج الذي أبيعه لإشباع حاجة هذا العميل. أما 
القسم الثالث فهر النهاية السعيدة أي رؤية عميلك وهر 
يستعمل ما یشتربه وبستفید منه ویصبح راضيا عنه. 

- هل تسمحين بشرح كل من هذه الأقسام الفلاثة؟ 

- لاء أعفني من ذلك لن أشرحها. ثم إبتسمت وأضافت : 
على الأقل لن أشرحها بصورة ترضيك, إذ لا أحد يتعلم من 
مجرد شرح شخص أخر له. لكنناقد نستفيد من إشارات 
بسيطة تساعدنا في برا ا إستنباط الحلول المناسبة. 

- علق الزائر قاثلا : وهكذا فإن ذلك كان ما يقصده 
بائع الدقيقة الراحدة عندما زرته في مكتبه فبدلا من أن 

قالت الدكتورة : لكنه ما كان لينجح في ذلك لولا أنها 
كانت بداخلك ؟ دعنا نجربك ثانية ببروفة الدقيقة الواحدة 
فمثلا » كيف تعتقد أن بإستطاعتك أن تضع نفسك مرضع 
العميل؟ 

- اعتقد إن بإمکانى أن أتذكر كيف اشعر عندما أكرن 


الفصل ۲: قبیع للاخرین ۲٩‏ 
يبيعونني» كما إنني کمشتري أريد أعلى مردود للمال الذي 
أدفعه عندما أشتري شيئاء كما أحب أن يكون البائع محل 
ثقتي ویکنني الإعتماد عليه إذا ما إحتجت ذلك. 

إبتسمت اليزابيث سيموندز وقالت : هذا بالضبط ما يقرم 


لقد وضعت نفسك موضع المشتري › وبمجرد أن تقوم 
بذلك تصبح عملية البيع أسهل. إن هذا كحال الوالدين الذين 
يقدمان تار لابنائهم , بعد أن دقبقة ليوا لاحي 

الق الثاني من البروفة له اواد جا د 
كنت قد أعددت نفسك بالمعرفة الجيدة للمنتجات أر الأفكار 
التي تبيعها حيث يجب أن تعرف أهم عميزات ما تعرضه على 
عميلنك خاصة علاقة هذه المزايا بتحقيق مصالح ذلك 
العمل 

سأل الرجل : وماذا عن القسم الثالث من بروفة الدقيقة 
الواحدة, النهاية السعيدة؟ 

سألته : وكيف ترى القسم الغالث؟ 


١‏ بياع لدقيقة الواحدة 


أجاب إن ذلك يتوقف على هرية من يشتري مني وعلى 
نوع الشراء الذي يشتريه. 

رافقت الدكتررة 0 فالأمر ختلف عند بيع 
فكرة لطالب عنه عندما أقنع خريج ليقدم تبرعا للجامعة. 

قال زائرها : الآن بدأت أفهم كيف تعمل بروفة الدقيققة 
الراحدة» فحينما كنت تتكلمين كنت أتصور كمالر كان 
عميلا يشتري مني بالفعل» ورأیت کف أن ما أعرضه عليه 
من مزایا مفیدا» وکیف انه بالتالي اشتراه واستخدمه وأنه شعر 
بالسعادة عن كل ما قام به. 

الآن أشعر بالقوة الداخلبة الناتجة عن مساعدة العميل في 
الحصول على ما يريده بالضبط. ولكن هل يرجد هذا الشعور 
بالقرة لدى كل البائعين الناجحين؟ 

- نعم إننا نستعمل الكثير من الكلمات لرصف ذلك 
الشعور» كلمات مثل الثقة والشجاعة أو النجاح» وهذا هو 
الشعور الذي يغذي القدرة على اللإنجاز العالي لدينا ويضمن 
نتائج أفضل. 

ولكن تذكرء أن القلق قد يؤثر في عقرلنا كذلك. وهذا ما 
يسبب الخوف والشك. والحقيقة المليرة هى أن بإمكاننا أن 
نركز عقولنا فقط على الصور الإيجابية وتلك هي القوة. 

معظم رجال البيع العادين» رهم اللمانين بالمائة الذين 
يحققون فقط عشرين بالمانة من المبيعات لا يعرفون مدى 
تأثير أثر هذه الصور السلبية التي يضعرنها في أذهانهم قبيل 
إجراء زيارة للبيع. ولا يدركون أثر هذه الصرر على إحتمال 


الفصل :١‏ البيع للاخرين ٣١‏ 


فشل عملية البيع. ولكن لا زال بإمكانك أن تكون واحداً 
من العشرين بالمائة وهم رجال البيع البارزين الذين يحققون 
اللمانين بالمائة من المبيعات بمكنك أن تختار نجاحك بان 
تراه قبل أن يحدث. 

قال الرجل بحماس : أعتقد أنني سأركز إهتمامي عندما 
أشاهد إعلانات تلفزبونية مؤثرة. 

نبهته الدكتورة سيموندز قائلة : ولكن لا تنس أن مفتاح 
كلما نجحت في مساعدته على الشراء. 

بعد أن سجل الزائر خلاصة ما تعلمه» شكر الدكتورة 
سيموندز وغادر الحرم الجامعي. ۰ 


۲ بياع الدقيقة الواحدة 


قبل الببسع 
خلاصے: 

E EI‏ مبیعات تان غايتي هي 
مساعد ة عملائي على أن يسعدوا بما یشترونه مني وأن یکونوا 
راضين عن عملية الشراء. 

قبل أي بیع يجب ان أدرك غايتي باستعمال بروفة الدقيقة 
الراحدة التي تساعدني على أن أتصور ما أود حدوثه قبل أن 
حدٿث a‏ التالي: 

1¬ ا نفسي ذهنيا بأن أكون في موضع العميل لكي 
يساعدني ذلك على رؤية الأشياء من وجهة نظره. 

۲- أُدرس مزایا الشي.ء الذي أبيعه وكيف تساعد تلك 
المزايا عملائي في الحصول على ما يريدون. 

۳- أتصرر عملائي رهم سعداء بأنهم حقَقرا ما بریدول 
ومرتاحين لما اشتروه وراضين عن أنفسهم لشرائه. 

-٤‏ أرى نفسي وقد حصلت على ما أريد : حققت 
مبيعات أكثر بجهد أقل. 


أن نشاطنا قبل الببع هر الجزء الأول من الأجزاء الثلاثة 


الفصل ۲: ابيع للاخرين ٣۴‏ 


موجز 
خطة عملية بيع الدقيقة الواحدة (حتى هذه المرحلة) 
أسرع طريقة لمبيعات أكثر بجهد أقل 
4 أبدا بغایی. وهي أن أساعد عملائي على 
دحقیق ما یریدونه وبسرعه. 
لعملائي 
قبل البيسع 
ارلا لابد أن أعرف ماذا يريد عملائي» ثم أعمل 
على أن أحقَق ذلك. 
. أدرس مزايا وفرائد ما أبيع» دراسة شاملة» ولمرات 
عديدة. 
. لابد أن اجعل مزايا ما أببع محققة لرغبات هؤلاء 
العملاء. 
فكر الرجل مليا بالحكمة العي إكتسبها من أستاذة 
الجامعة حيث دعمت ما لديه من أفكار حول بيع الدقيققة 


الواحدة» وأهمها أنه يمكنه تعلم فن البيع والنجاح فيه بطرف 
ف عختلفه. 


١‏ بياع الدقيقة الولحدة 
(ه) الدقائق الحاسمة أثناء مملية البيع 
كان على وشك مقابلة جون تيرنکويست» وهو واحد من 
انجح رجال البيع في جال التامين إذ حصل سنويا على دخل 
من البيع يزيد عن مليون دولار. وهر المرشح الثاني لكي 
يقابله من قائمة رجل بيع الدقيقة الواحدة. 
ولکن ما کان أكثر إثارة للإعجاب و ml‏ 
ا 
كان الزائر گت که شخصياً آن کک 
ر ا ل چون E‏ 
الآن مستعد ذهنيا هذا الإجتماع» ورآأى مقدما النتيجة المميرة 
وشعر بالثقة والحيوية. 
عندما تصافح الرجلان أطلع الزاثر مضيفه بسرعة على 
ار المليرة التي تعلمها من مضيفيه السابقين وبين له انه 
متشوق للمزيد من التعلم وإختتم کلامه قائلا : لم أهتسم 
ا و ENE‏ الدقيقة 
الراحدة لا تعلمزن بالقدر الذي تساعدونني به أن أتعلم. 
أجاب تيرنكويست : ذلك أيها الرجل الطيب هر السر 
الذي ججعل الببع سهلا لي. 


الفصل :١‏ البيع للاخرين ٣١‏ 


- لا أنسی أبدا أن الناس يكرهون أن يُباعرا شيعا 
بحبون أن يشتروا. عندما أكون في أفضل أحرالي أجد أن كل ما 
يشعروا بالإرتیاح لما يشترونه. 

,- حسنا أعتقد أن ذلك أمرا سهلاً لكنني أجد أن الناس 
عادة 2 اي بائع» E‏ بذلك. 
ما لا یکره فلك؟ مسا تعر باك تاح ہت قر مایا 

- والعكس أيضاً صحيعح عندما تقوم بالشراء. إنك .تتمتع 
بالشراء عندما ترى أن البائع يقف الي جانبك وآنه يعرف ما 
تریده. 

- أدرك ما تعنيه» فالناس يشترون لأسبابهم وليس 
2 
E‏ 

عندما أريد أن أبيع بتجاح علي أن 


ا وغيري من الناس نحب 


- هل تعرف بروفة الدقيقة الراحدة. 


١‏ بياع الدقيقة الواحدة 


الي هنا اليوم» وقد شعرت بالرضا عن قيامي بذلك. 

إن ما تحرزه في بروفة الدقيقة الأولى تلك قبل البيع يبط 
عملك أثناء البيع» وكل ما عليك هر أن تساعد عميلك على 

قال الزائر» وكان قد أدرك أن بإمكانه معرفة المطلوب : 
كما أفهمك الآن أن عملية مساعدة عملائي أثناء الببع هي 
أبيعه سيشبع هذه الحاجة» وبالتالي أحقق لمم الرضا لأنهم 
یفعلون ما یریدون. 

- أجل ولكن تذكر يجب أن تتوقع مسبقا حاجاتهم 
في العرض حسب أسبابهم في الشراء. 

- وما هي أسبابهم؟ 

- إنها تختلف بالطبع من عميل الي آخر. وقبل أن نرى 
أسبابا للشراء» دعنا نرى الأسباب الرئيسية الأربعة التي 

الأصل أن رجال البيع موجودون لمساعدة ال لمشترين على 
الشراء. ولکن إذا کان ۱ لمشترون لا يثقرن بهم ولا يشعرون 
بالحاجة لخدماتهم ويعتقدون بأن المنتج المعروض لبس أفضل 
بالضرورة من غيره» كما يشعرون بوجود أسباب للعجلة في 
الشراء» عندئذ فإنهم لن يقبلوا مساعدة رجال الببع. 


الفصل ۲: البيع للاخرين ۳۷ 


- إذن كيف نساعدهم في التغلب على تلك العقبات؟ 

- لمساعدة العملا. في الإحساس بالفقة بك تذكر أن 
زيارة البيع أو بحلول موعد الزيارة الثانية. ثم أشرح له المدف 
والعملية والنتيجهة. 

- هذا هر مبداً البيع لغاية. 

EE a 
: لك‎ 

يا سيدي عندما فكرت بهذه الزيارة خطر ببالي أن معظم 
العملاء الذين خدمتهم ف الاضي لديهم أثلة بريدون 
الإجابة عليها قبل أن نبداً. فأولا هم بودون معرقة ه المدف من 
هذه الزيارة والعملية التي قد يترقعونها [ذا إختاروا بأن 
يتعاملوا معي» و وأخيرا نتيجة الوقت الذي قد يستشمرونه معي» 
وإذا كانت هذه الأسئلة قد خطرت ببالك أود أن أجيب 
عليها. هل يبدو ذلك مناسبا؟ 


- نعم دعني أسمع جوابك. 


لیس ر هر امهم انها ا التي ساعدتك ف 
الرغبة بان ڌ تسمع أكثر. 


۸ بياع لدقَيقَة الولحدة 


اسا يدو أن ف الفا مجكرنرة عى لاقل 
راغبين في إتخاذ اللنطوة التالية» وإفترض أن ذلك هو كل ما 
كنك ترقعه إذ أن الثقة ليست شيا يمكنك أن تكتسبه 
4“ ؟ 

- إن رغبتهم في إطلاعك على حاجاتهم هر دخول في 
العملية التالية التي تعالج عقبة عدم الحاجة. 

- من أهم المبادي. هنا أن دررنا هو مساعدة العملاء في 

إننانقوم بذلك من خلال توجيه أسئلة متعلقة 
بحاجاتهم ثم نصفي البهم. 

- هل يكنك أن تعطيني مثلا على کل منهما؟ 

- إن ذلك سهل جدا فهناك أسئلة إقتناء مثل: ماهو أكثر 
مثل lb:‏ الذي تریده من جوانب ۷ يوفرها اتج الذي 
تستخدمه حالپا؟ ما هي أسرأً الجراننب في المنتج الذي 
تستخدمه حالیا؟ وهکذا. 
ا e E‏ وهذا يساعدك في 
فهم مشاعرهم. 


الفصل ۲: البیع للاخرین ۳۹ 


eT‏ بأنني ٠ ON‏ وفهمته. ا 
إت أبن هم القرف نى ما لدم من جات رسن ا 
یریدونه من حاجات» لکي یتعرفوا على ما بریدون حقیقه. 

- لاذا يعتبر ذلك ا 

- إن ذلك يجعل۔المراحل التالية أسهل. هل سبق وقدمت 
خلا الشتكلة لشخصى ما كان هو نتفه غ شاط بأته 
يواجهها؟ 

- قارن ذلك بالموقف الذي تقرل فيه لعميلك : سيدي 
بنا على ما فهمته من حاجاتك الآن أود أن أقترح علييك 
هذا المنتج الذي يحقق لك الإشباع الملائم لتلك الحاجات. 

ت وساذا بغان إعترافهم بوجود حاجة ما. ولكن هناك 
منافسة بين منتجك ومنتج آخر» هل أنتقد المافس أو أقارنه 
بمننجي لكي أظهر أنه أفضل؟ 

ل مضيف قائلاً : كيف تشعر أنت عندما تشتري شبئا 

ك اانا ته طبررة اباتع اماي راد يا من :اة 
فیه. 

- هذا لا أقرم أنا بنفس الشي.. ولا ن لادک هم 
عميلا اخر استفاد من شراء ما أعرضه» وذلك بكل أمانة 
ويكننى أيضا أن أشرر الي المزايا الفريدة لنتجاتي» وكيف 


٠‏ بياع الدقيقة الولحدة 
كانت مفيدة بالنسبة للعملاء الذين إشتروها في الماضي. ولكن 
الشي. الرحيد الراجب التركيز عليه هو الحاجة امحددة التي 
يريد عميلي إشباعهاء وكيف أن عميلا آخر مشابها تحقق له 
الرضا عندما اختار ذلك المنتج. 

- ماذا تقصد؟ 

- إذا كنت ستبيم» فمن الأفضل لك أن تعرف ما يريد 
عملاؤك فعلا أن يشتروه. 

نا عا هو الشي اندي بره الجا ناا 


قال تیرنکویست : کنت أبیع إطارات السيارات قبل أن 
آبدا ببیع بوالص_ التأمين, وبعت من هذه الإطارات أكثر ما 
الرقت ا ۴ البائعين الآخرين . 

ضحك تیرنکویست وقال : كيف عرفت ذلك؟ قمت مرةٍ 
بزيارة شركة نقليات, وكان التتافس على الطلبية شديدا 
لكني لاحظت صرر عائلة المشتري على طاولته بدأنا نتحدث 


الفصل ۲: البيع للاخرين ٤ ١‏ 


عن الحباة وکان من الراضح إنا نحن الاين مهتمان بالحياة 
العائلية» تحدث عن سائقي شاحناته وعن المرات العديدة التي 
یېتعدون فیها عن عائلاتهم رعما سیحدٹ لعائلاتهم إذا 
أصابهم مکرره. 

ثم عرضت عليه مزايا السلامة والأمان في الإطارات التي 
أبيعها. وکان کل بائع آخر رکز على الإعتبارات الإقتصادية 
مثل عدد الأميال التى تقطعها الإطارات والجرانب الأخرى 
AE‏ هل يمكنك أن تتوقع من فاز 

- أدرك ذلك . وهكذا أخذت الدقائق الإضافية القليلة 
للإصغاء لما كان مهتمابه حقا وهو السلامة بديلا عن 
الدخول فيما إعتبرته انت كبائم منافع سيبحث عنها عميلك. 

- نعم اکتشف ما بریده العميل. 

ت وماذا ميحدث إذا لم اكتف ما برنده العميل؟ 

- أعمل شيئين أولا : اورجه أسئلة اكثر وأصغى بانتباه 
اكثر. بعد ذلك استخدم الدقائق الإضافية القليلة. لأكتشفت 
حاجات هذا العميل. 

- وإذا لم تکتشفها ؟ 

- إذا شعرت بأن عميلي ليس لديه حاجة ما الي ما أبيعه 
أخرج من مكتب العميل » ولا داعي لأن أبحث عن حاجة 
لست بالضرررة مرضع اهتمامه . ففي هذه الحالة سیسلبنی 


١‏ بياع الدقَيمَةَ الولحدة 


العميل انين بالمائة من وقتي ولن أاحصل إلا على عشرين 
بالمائة من النتائج . 

إن أسرع طريقة للبيعم هي مختاغدة العلا بامانة بان 
يروا أن ما تقدمه يحقق مصالحهم » وعندها سيتصرفون بسرعة 
في الاتجاه الذى تريده. وإذا لم يكن الأمر كذلك » أنصحهم 
بمصدر أخر اعرفه ثم انتقل الى العميل التالي الذى ا 
مساعدته حقا. لا ا أضيع الرقت واخجدع نفسي 
بالنجاح» ر املق العميل لكي بشتري مني شيئا لن يفيده . 

لخص الزائر الموقف قاثلاً ا » فلنفترض أن عملائي 
يٹقرن بي وآن بإستطاعتی أن أساعدهم في تلبية حاجتهم 
وأننی ي أفهم بالضبط ما يريدونه » ما الذي يمنعهم من اتخاذ 
القرار في الوقت الذي أريده ؟ 

احیانا جب أن تسأمم أن بتخذوا القرار . إن ا کشا 
من البائعين يهابون سؤال عملائهم لكي يتخذوا القرار فورا . 

تذكر الزائر عدد صفقات البيع التي ضيعها لنفس 
السبب. لكن في العادة قد يكون ترد العميل هو سبب عدم 
الاستعجال. وهنا قد تقرح بدیلا أخر یؤدیى الى تحقيق 
مصلحته بأدنی درجة من المخاطرة . فقد يقرم البائع بتقليل 
شعور العميل بالمخاطرة من خلال منحه ضمان بارجاع 
اللمن. إذا لم تعجبه البضاعةء أو تمكينه من إستخدام المنتج 
خلال فترة دون التزام أو تقديم عينة مجانية» أو اي إجراء 
يوضح للعميل کہفیه ا من الشي. الذي سيشتريه قبل 
عقد الصفقة نهائباً ودون أي إلتزام عليه. وعندما يرى العميل 


الفصل :١‏ البيع للاخرين ۳ ع 


أن المخاطرة عحدودة وان النتائج طيبه فانه سیتخلص من تردده 
بسرعة . 

اخرج الزائر دفر ملاحظاته من جيبه رخص ما عه 
وهم بتنفيذ ذلك بنفسه : 


أنناء الييع : خلاصة 


)١‏ أخذ دقيقة لتذكير نفسي بغايتي وهي أن أساعد 
العملاء في الوصول الى ما يريدونه سواء بالنسبة للشي. الذي 
اشتروه أو مدى رضائهم عن أنفسهم لشرائه. 

۲) اذكر نفسي باستراتجیتى : أن أساعد العميّل بأن يرى 
ویشعر وفق ما تصورته في بروفة الدقيقة الواحدة والتي تخضع 
للتعديل أثناء التفارض في ضو حاجة العميل . 

۳) أتذكر العقبات التي تنع العملاء من الحصول على ما 
یدرت فهذه "العقبات تظهر أٹناء التقارض ف شکل شعور 
بانه: لا ثقة في رجل البيع » لا مساعدة يترقعونها من رجل 
البيع » لا حاجة لحم في المنتج» لا عجلة في اتخاذ القرار الآن . 

)٤‏ أساعد ني إججاد الثقةَ لدى عملائي من خلال البيع 
لغاية وبأن أكون صادقا في تنفيذ وعردي » مع التحديد 

ه) لاكتشاف حاجات العملا اورجه أسلة حول ما 
أن التعامل معي سيحقق الإشباع هم. 


٤‏ بياع الدقيقة الواحدة 


لأرضح للعميل أنني | فهمه 

۷) بناء E‏ 
E NT O a‏ 
مساعدتهم مباشرة اخبرهم بذلك » ر أساعدهم بصوره عير عقر 
مباشرة بالتوصية بشخص أخر يمكنه مساعدتهم . 

۸) متی کان فی استطاعتي خدمتهم اخبرهم عن عمیل 

)٩‏ عندما يرون أن بإمكانهم الحصول على ما يريدون 
أريهم كيف يستطيعون الحصول عليه باقل خاطرة وبافضل 
النتائج الملمكة . 

۲) أطلب منهم الشراء . 

ما أقوم به أثناء البيع هو القسم الثاني من ثلاثة أقسام ف 
خطة البيع للآخرين . 


خلاصة مخنصرة 

عل ان اند اترا ارم رت 
لمبيعات اكثر وجهد اقل. 
يربدون وبسرعة. 


الفصل :۲١‏ البيع للاخرين ٤)١‏ 


البيع للأآخرين 
e‏ 


اأعمل ألا على أن أرى عملائي يحصلون على ما 
يريدونه ثم اعمل للحصول على ما أريد أنا ثانيا . 

أدرس صفات ومزايا المنتج الذي أبيعه بدقة وتركيز . 

أرى مزايا المنتج وبهذا أقوم فعلاً بمساعدة عملائي في 
الحصول على ما يريدونه . 

أثناء البيع 

ابيع بالطريقة التي أحب أنا وعميلي أن نشترى بها . 

اوجه أسئلة حول ما لدى عملائي من منتجات وعما 
یرغبونه فعلا . 

- ا آلفرق بين ما لديهم من منتجات والشي. الذي 

يرغبون فيه هو "الفجوة" التي على أن أشبعها من 
عملية البيع . 

أصغي وأعيد ما أسمعه. 

احاول بصدق أن ربط بین ما أبیعه من منتجات وما 
يريد عميلي أن يحصل عليه. 

يتمم العميل عملية البيع عندما يرى انه محصل على 
أقصى المزايا بأقل قدر ممكن من المخاطرة . 


٤١‏ بياع الدقيقَة الواحدة 


)١(‏ الدقائق الحاسمة بعد عملبة البيع 


اليوم سيقابل صاحبنا السيدة/ ديان روبرتس » وكان بائع 
الدقيقة الواحدة قد اخبره أن السيدة / روبرتس اكثر 
الأشخاص نجاحا في إنجاز اكثر المبيعات بأقل قدر من الجهد. 

كانت بائعة على درجة عالية من الإحتراف وكان سرها 
هو في مقدرتها على جعل غيرها من البائعين الآخرين يحيلون 
بزيارات مدروسة للعملاء المعتملين »› فقد كانت تقضى معد 
منها. كل ذلك كان ملفتا للنظر . 

عندما جلس مقابل السيدة روبرنس تأکد له شی واحد ¢ 
هو أنها هادئة تماما .يان لديها وقتا كافيا لمساعدته. 

اا الزات ا ي ر 

قالت : بالنسبة لي اعتبر أن الدقائق الأساسية في البيع 
وأهم ما قوم به تأتي بعد أن يشٽري عملائي مني» وهذه 
الدقائق تحقى أعظم النتائج. 

ثم سألنه هل تعرف أن أغلبية البائعين قلما يتصلون 
عملائي» هذا ما لم تواجههم مشكلة ما. 

- وهل تساءلت عن السبب؟ 


الفصل :١‏ البيع للاخرين ٤۷‏ 


- لقد وجدت في معظم الأحيانٍ أن البائعين لا بحبون أن 
يتصلوا بعملائهم وذلك لأنهم غالبا ما يخشون من وجود 


مشاکل لديهم. 
قالت روبرتس : إن هذا يندرج تحت الحكمة التي تقرل 
إن عدم وجود أخبار تأتي من العملا بعد الشراء يعني أن 


ليس لديهم مشاکل وهه أخبار جيدة. إن ما بحدث 
معظم الذين یشترون شیا ما سواء کان ملابس أطفال أو سفنا 

حربية» > بترقعون أن يتصل ee‏ البأنعون بعد البيع» وما 
ا به الآن يبدو أكبر الأسرار المكتومة بين البائعين 


أن أبيع لغاية يشعرعملاثي بالرضا 
عما اشتروه وعن أنفسهم. ثم بعد ذلك 


SS‏ أصدقائهم ومعارفهم کعملاء 


وهؤلاء العملا.ء لا يفعلون ذلك من أجلك فقط ولكن 
لأنهم يشعرون بأنهم يساعدون أصدقائهم فهم يقومون بذلك 
لدوافع لديهم هم وليس من أجلنا. هذا هو الأمر ببساطة. 

ثم ابتسمت وتابعت قوها : النجاح يأتي من عمل مشل 
هذا الشي. البسيط جداء أعتقد أن معظم رجال البيع لا 
بتصلون بعملائهم بعد البيع» خوفا من أن يسمعرا أخبار 

سيئة . دعني أشرح لك الأمر : بعد ان يشتري عملائي مني 


۸ بياع الدقيقة الواحدة 


فإئني أتصل بهم هاتفباً رأرضح أن غاية اتصالاتي هي 
الاطمئنان عما إذا کانوا سعداء با اشتروه مني رالتأكد من 
آنهم یستفيدون مله کامل الاستفادة. 


وعندما أطمئن ال ذلك أمدحهم بإخلاص وإيجاز لقرارهم 
بالشراء » وأذكرهم بأن نجاحهم في الاختيار أثناء عملية البيع 
کان قد ساعدهم في اتخاذ قرار جيد کهذا. أحتفظ لدي بلف 
لكل عميل يحتوي على المعلومات الضروربية عنه وبعد أن 
أهنئه أخبره بأنني سأرسل له هدية» وهي عادة ما تكون و 
إضافیا کان يکنه شراؤه وهذا يعطي للعميل عائدا إضافيا 
بجانب ما حققه من الصفقة. 

أن هذا التصرف يتجاوز كل ما توقعه العميل. إن معظم 
البانعين يكتفون بالإتصالات الماتفية والمديح. ان استخدام 
هذه الدقائق القليلة بعد البيع هو تطبيق لمبدأ البيع لغا 
عموما بعد هذا الإتصال أسال عملائي هؤلاء فيما إذا كانوا 
يعرفون عملاء اخرين قد يمكنني مساعدتهم. إن رضا معظم 
عملائي يجعلهم سعداء بتقديم خدمة كهذه لي وهذا يعني 
أن اهتمامي بعملائي ينعکس في شكل إحالتهم لعملاء جدد 
الي. 

- وماذا يكون الحال إذا كانت نتائج ما بعد الببع ليست 
هي ما توقعوه ماذا تعملين عند ذلك؟ 

- أولا لا أعتبر ماع ذلك من الأخبار السيئة. إن هذه 
جرد تهيؤات, فالأمر ليس إلا محرد معلومات عن كيف بشعر 
العميل عن الصفقة. ومن الخبرة بيجب أن ننظر الي أي 


الفصل ۲: ابيع للاخرین ٤)٩‏ 


معلومات مشل هذه بأنها فرصة لمساعدة العميل وجعمل 
الصفقة ملائمة له» ولقد وجدت أن معظم عملائي صادقون 
في شکواهم. 

إن العملا. يعرفون إن أداء المنتجات قد لا يأتى أحيانا 
وفق ما توقعوه» إلا أن تجاربهم في هذه المواقف قد لا تبين مم 
أن البائعين يهتمون بشكواهم. ولكن عندما يجدونك تهتم 
فأنهم يغتنمون الفرصة المتاحة للمساعده. وهذا الموقف يوفر 
لي الفرصة في إيجاد إنطباعات طيبة» يترجمها عملائي الي 
طلبيات جديدة والي إحالة عملاء جدد ال من أصدقائهم 
ومعارفهم. 

دامن النيا خد اة أن اشر الها 
والتشويق حتى في وجود شكرى لدى العملاء. 

علق الزائر قائلاً : عندما جثت الى هناء لاحظت مقدار 
المدوء الذي تنعمين به والآن ألاحظ الإثارة والتشوبق ونت 
تتحدثين عن مساعدة عملائك. وهذا مزج بدیع بين الهدرء 
والتشويق. ٍِ 

ولماذا لا يكون الأمر كذلك فإن لديك جميع أولئك 
العملاء الذين يشكرونك بإحالة أصدقائهم ومعارفهم اليك 
مجاناء وهذا ما أسميه إتعام مبيعات أكثر بجهد أقل. 


وهنا سجل الزائر الملاحظات التي تعلمها. 


٠‏ بياع الدقَيقَة الولحدة 


بعد اليدع : خلاصة 


بعد كل عملية , بيع أتعم هذه العملية بهدف واضح وهو 
ضمان شعور عملائي e‏ لما اشتروه وبأنفسهم لشرائه. 

-١‏ أتصل بعملائي بعد البيع لأتأكد من شعورهم بالرضا 
عا اشتروه وعن أنفسهم لشرائه. 

۲- إذا لم يكونوا راضين › أغتنم الفرصة لعلاج مصدر 
شکواهم. 

۳- عندما بكونرن سعداء بالنتبجة أمتدح قرارهم 
بالشراء» وأشير بصورة محددة لخطرة اتخذوها أثناء الشراء 
ساعدتهم في اتخاذ هذا القرار السليم. 

-٤‏ أزيد من سعادتهم بتقديم هدية أو غيرها تجعل 
الصفقة أكثر نفعا. 

ه- عندما یکونون سعداء بالنتائج أطلب منهم أسمار 
عملاء اخرين من معارفهم وبإمكاني أن أتصل بهم مستعملا 
أسم المشتري كتوصية. 

إن ما أعمله بعد البيع هر القسم الثالث من خطة شاملة 


الفصل ۲: البيع للاخرين ١ه‏ 
خلاصة موجزة لخطة بائع الدقيقة الوا حدخ 


أسرع طريقة لمبيعات أكثر بجهد أقل : 
أبدأ بغابتي أساعد الناس بالحصول على ما يريدونه 


و 
البيع للآخرين: 


قبل البيع: 


ار أساعد عملائي في الحصول على ما يريدونه 
ثم بعد ذلك أاحصل على ما أريد. 

أدرس بعمق فوائد وعميزات المنتج الذي أبيعه بدقة. 

“أقدم فرائد المنتج الذي أبيعه لتساعد العملا. فعلا 
في الحصرل على ما يريدونه. 


أثناء البيع 
ابيع بالطريقة التي أحب أنا والعميل أن نشتري 
بها. 
ارجه أسئلة حرل المنتجات التي لديهم وما يرغبون 
في الرصول اليه. 
الفرق بين ما لديهم وبين ما يرغبون فيه» هو الدافع 
الذي لديهم للشراء. 


۲ بياع الدقيقة الولحدة 


> أصغي الي العميل وأعيد ما سمعته. 

ارجد علاقة بين المنتج الذي أبيعه وبين ما يريده 
العميل. 

يساعدك العميل على إتمام عملية البيع عندما يرى 
أنه بمحصل على أكبر قدر من الفرائد باقل قدر من 
المخاطرة الشخصية. 


بعد البيع 
كثيرا ما أتابع البيع لأتأكد من أن العملاء راضون 
عن امتلاك ما اشتروه منی. 
إذا واجه العميل مشكلة ما أساعده على حلهاء 
وبهذا أقري علاقتنا. 
اها تكرة الخلا زاي عا اش ن افلف 
منهم تقَديي الي أصدقائهم ومعأارفهم. 


الفصل ۳:البيع للذالت ٣ث‏ 


الفصل الثالث 


البيسح للسذات 
(۷) الإدارة الذاتية لعملية البيع 


لا أريد أن أكون مشل كلب الصيد في القصة التالية : 
هكذا بدأ المضيف ”ميث حديثه رالذي يعمل مديرا 
للمبيعات. وعندما عبر الزائر عن ارتباكه ابتسم المضيف, وقال 
: ذهب رجل للصيد في اسكتلنداء وكان محظرظا إذ أعطي 
أفضل کلب صید لیساعده» وکان اسم ذلك الكلب (بیاع). 
أبتسم الزائر» ڈ ثم تابع المضيف كلامه : لأول مرة في حياته 
إصطاد الرجل حصته الكاملة من الطيرر ف ومین فقط› وقال 
لمضيفه هذا أفضل کلب صبد رأيته في حباتی» وأود أن احصل 
عليه ثانية في المرة القادمة. 


ولكن عندما عاد الرجل في السنة الثانية خاب أمله إذ 
قيل له أن لا حاجة لبيا تلك السنة» وعندما سأل, عن 
السبب قيل له : أخشى أن نكون فد اقترفضا خطاً كيرا مع 
ذلك الكلب, إذ غير امه الي مدير المبيعات. 


سأل الرجل : رما الفرق بين الحالتين؟ 


٤ه‏ بياع الدقيقَةَ الولحدة 


قيل له : كان الغرق كبيراء إذ منذ أن سمي مدير المبيعات 
ظل جالسا. طرال اليوم على ذنبه يعوي. 


ضحك الرجلان» واعجب الزائر بالطريقة التي يستطيع بها 
رجال بیع الدقيقة الواحدة أن يضحكوا رألا يتصرفرا بجدية 
زائدة. بين مدير المبيعات أنه يريد أن يقدم مساعدة كبيرة 
للبائعين العاملين معه. ولم مض وقت طويل قبل أن يبدا 
شرج القسم الثاني من البيع بدقيقة واحدة وقال : النصف 
الأول» البيع للآخرين هر إلإهتمام بالعميل» والقسم الثاني 
البيع لي هر الإهتمام جیدا بالبائع. 


ولكن هل تعرف أكثر ما أحبه بالنسبة للعميل وللبائع؟ 

إنه أحب النصف الثاني من بيع الدقيقة الواحدة» وهو 
اللصف الخاص بالإدارة الذاتية» لأنه يمجعل مهمتي كمدير 
علي كمدير الرقت والجهد كما يحقق الاستقرار للبائعين 

سأل الزائر : ومن أين يأتي الاستفرار الوظيفي ؟ 

قال مدير المبيعات : يأتي من أن البائعين محبون ذلك 
فعندما هتم البائعرن بأنفسهم کما بهتمرن فإنهم 


محققون مبيعات أكثر.بسهولة أكبر» وبهذا ر يصبح العمل هنا 
أكثر متعة. 


الفصل "۳:البيع للذات ٠١‏ 


ثم أضاف المضيف : كما تعلم أن البائعين في السوفق 
يبيعون دون مراقبة من المدير» والبائعون يحبون هذا. وأاحد 
الأسباب التي جعلت العديدين منهم يعملون في المبيعات هر 
انهم يحبول الحرية وان یکونوا هم مدراء أنفسهم وبهذا 
يشعرون بالرضا. 


والحقيقة أن هذا البيع المدار ذاتبا يحقق الرضا عن النفس 
للبائعين مما يجعلهم يحققون نتائج أفضل. 


تابع ”ميث كلامه قائلا : إن أفضل المديرين يدركون أن 
رضا البائعين عن أنفسهم يأتي من العمل بحرية» وليس من 
خلال عمل مفروض عليهم. وهكذا عندما يرى البائعون أنهم 
يحققون شيا لأنفسهم» فإنهم يحبون عملهم أكثر عما لو كانرا 
تحت إدارة غيرهم. 


قال الزائر : إن ذلك مثل القسم الأول من بيع الدقيقة 
الأرل» فعندما يشعر العميل وأنه محصل على ما يريد يشعر 
للشراء. 


وبالتالي فإن طريقة البيع للعملا. يكن استخدامها عندما 
- بصفتك مدير مبيعات كيف تساعد بائعيك في القيام 
بذلك؟ 


٦ه‏ بياع الدقيقة الولحدة 

حذر المدير قائلا : قبل أن نتكلم عن كيفية عمل ذلك 
دعنا نلقي نظرة على المصدر الأساسي لقوة كل بائع يستعمل 
الإدارة الذاتية في البيع : إنه ببساطة ما يلي: 


إن الإدارة الذاتية لعملية البيع تساعدني 


على معرفة مدی نجاحي الآنء د3 دم تساعدني 
فى الحصول على المزيد من النجاح. 


إن أقرى حافز للإنجاز الشخصي العالي في البيع هو 
الشعور العالي بشقدير الذات. 


لقد ا كيف أساعد بائعينا في الشعور بالرضا عن 
e‏ ج بدأت ان ا مدير ل ا 
وضعت اشا دقيقة واحدة ا دقىقهة EF‏ 
وانتقدتهم دقيقهة واحده ثم حصلت على نتانج نجيدة. 


تس الوت حاب العش الساعدة اميل سي كن 
هذا طبقت هذه الطرق على من يتبع الإدارة الذاتية 
لدقبقة واحدة من رجالي» وعمجرد أن تعلموا تطبفها أحبرها 


الفصل ۳:البيع للذالت ۷ه 

لأنها تعطيهم حقيقة ما يريدون» ألا وهو السيطرة على 
مجربات أمورهم. 

أجاب المدير : لماذا لا تسأمم ؟ 

كان الزائر مندهشا من الثقة التي وجدها في كل واحد 
معن زارهم من هؤلاء البائعين. إن البائعين الذين يطبقون مبداً 
بع الدقيقة الواحدة هم تجسيد لقيمة هذا المبدأ. 

شكر الزائر هذا المدير الناجح لمساعدته وتركه لمقابلة 


بعض هؤلا. البائعين الناجحين. لقد تمنى لو يمحقق بعمض ما 
حققه هؤلاء. 


بر الكنب 
www.ibtesama.com/ vb‏ 
منندى مجلة الإبنسامة 


۸ بياع الدقيقة الواحدة 
(۸) تحديد أهداف البيع في دقيقة واحدة 


إن مبلغ المبيعات هر أهم النتائج في كل نشاط تجاري. 
مع الزائر ذلك من مضيفته التي قابلها لتره والتي تعمل 
كمحاسبة. وأضافت : حتى امحامين أصبحرا الآن بسرقرن 
خدماتهم ويعلنون عنها. 

لأنها نجحت في جذب العديد من العملا. الجدد فإن 
السيدة/ ستافورد أصبحت شريكة في شركة محترمة للمحاسبة 
لقد عرفت كيف تستعمل الأسرار الثلاثة للبيع من خلال 
الادارة الذاتبةء وقالت : إن مدير شركتنايقول إن لی أن 
أعرف أكشر عن السر الأول مذا الميدأ ألا وهر أهداف الدقيقة 
الراحدة. 

منذ أن عرف رئيسي من السيد/ ديفيد ”ميث عن هذا 
السر وعلمني إباه استطعت أن أضاعف تقريبا عدد العملاء 
الحدد الذين جذبتهم لشركتنا. وكمحاسبة لم أفکر أبدا بأنني 
سأحب أن أبيع أو أنني حتى سأتمكن من البيع» لكن هذا 
السر ساعدني على النجاح» بل وعلى التمتع بمهنتي أكثر. 


- أفهم من ذلك إنك تقدرین مديرك هل هذا صحیح؟ 


أجابت قائلة : أعتفد أنه مدير غير عادي لأنه ساعدني 


على أن أتعلم کیف أدير نشاطي البيعي بكفاءة. 


الفصل ۳:البيع للذات ٥١‏ 
- بصورة محددة ما هي أهداف الدقيقة الراحدة وكيف 
تساعدك في السيطرة الذاتية على عملية البيع؟ 


- هي أهداف يمكنني أن أتصورها رازا وٺي دقىقه واحدة 
ا 


أفرم بأربعة خطوات عددة : )١(‏ أحدد أهم عملائي وهم 
١‏ من الإجمالي ويصبح هدفي هو الوصول إليهم. (۲) أرتسب 
أسمماء هؤلاء بطريقة خاصة في قائمة. (۴) أعيد النظر في 
القائمة عدة مرات. )٤(‏ انظر الي أهدافي مرارا ثم الي أعمالي 
لأرى إن كان كل تصرف يوافق أهدافي. 


a ET 
اشيا الى ابه‎ 


- مشل بقية بائعي الدقيقة الواحدة تعلمت بأن حوالي 
عشرين بالائة ما أعمله خلال النهار يعطيني حرالي انين 
با لمائة من نتائجي. 

هذا فإن أول شي. أعمله هو تحديد تلك العشرين بالمانة 
المهامة ثم أركز عليها. لذا أقرم بعمل اقل وأكرن أقل ق 
ونصبح لدي الطاقة والترکیز الكافي على الحرانب الهامة. 

- هل يمكنك أن تعطيني مثلاً عملياأ عن كيفية 
استعمالك خمذه الطريقة؟ 


٠‏ بياع الدقيقَة للواحدة 


ن إن مثلا جیدا عن قانون العشرين بالائة هذا هو لیل 
بالمائة من ا تعطيني رت شر کتي حول انين 
بالمائة هذا أركز الجهد على هذه العشرين بالمائة. 


ٹم أخطط لکي يتصل بسي اللمانون بالمائة الآخررن 
رالذين یرن عن الخدمة الممتازة اث ا الي a‏ 
a‏ مع هؤلا. لأنهم بأتون ال بأنفسهم. 


اناا ادا ان ل ا 


- بعد أن أحدد من‌ هم العمشرين بالمائة. فان الشي. 
الثاني الذي أعمله هر أن أسجل بصورة دقيقة ما الذي آرت 
تحقيقه (الأهداف) ثم أرتب هذه الأهداف في قسمين : الأول 
هو الهدف نفسه» والثاني هر مشاعري نحو هذاالممدف ثم 
أكتب ذلك بصيبغة المتكلم والمضارع» كما ولو كان الأمر قد 
بتحقق فعلا مثال ذلك : أعمل الآن ... أشعر الآن ... وسأل 


تلات تساعدني ان ایر مزاياه لنفسي, وهذا هر 
سال الزائر البائعة es‏ 
عاما؟ 


الفصل ":البيع للذات ٠١ ٠‏ 


PE‏ کان لأحد أصدقائي هدف شخصي في الآرنة 
الأخيرة هو أن تلك قارب لكنه لم يكن متأكدا فيما إذا 
كان لديه الال أو الرقت لتحقَيق هدفه. وبعد أن س الاير 
القوي لمبدأ هدف الدقيقة الراحدة حاول آن يطبقه بأن سجل 
ذف تة بغر ف مان قد قى 


کتب شیا کهذا على بطاقته : 


اي N‏ ي E‏ من السنة القادمة 

إبتسم الزائر وقال : غريب !! إنني أشعر كما لو كنت معه 
في القارب فعلا. 

قالت البائعة : هذه هي الفكرة الشعور بأن ما تود ان 
إسترجاعه مرارا في ذهنه وهر يكرر هذا الإسترجاع ذلك المرة 
تلو المرة: 

ثم حدث ما كان أكثر غرابة. دون الكثير من الجهد 
الإضافي حصل صديقي على القارب لي تلك السنةء لم يحدث 
الأمر تماما كما ترقعه هر أن يحدث, إذ قلما ما محدث ذلك 
لكن الأغرب إنه حدث فعلا وني وقت أقصر وبسهرلة أكثر. 


٢‏ بياع للدقيقة الواحدة 


أضافت السيدة ستافورد : أنا وغيري من البائعين الذين 
إستعملنا أهداف الدقيقة الراحدة» حدث لنا نفس الشيء 
ونحن الآن نحق أهدافاً أكثر بمجهرد أقل. إن وة شاف 
الدقيقة الواحدة » التي حتى لو لم أفهمها كلياء إلا إنني رأيتها 
تتحقق ويبدو أنها جا.ءت من الحقيقة الشاملة التالية: 


نحن قادرون على الإنجازعلی قدر ما نفكر به 


قال الزائر : ذلك يشبه موقف لمدرب كرةقدم معت 
sS‏ 
ضرباتهم تدخل المدف مائة بالانة من e‏ ا 
بفرزون. والغفريب عندما تنافس القسمان نجح أولفك الذين 
فكروا بتوجيه الضربات فقط في التغلب على زملائهم الذين 
مارسوا الضربات فعلا. في الحقيقة نحن نحقق ما نفكر به. 


العميل ف الحصرل ما برسد علدا ت 0 وهر 
يشعر بالرضا لحصوله على ما یرید. 


الفصل ۳:البيع للذات ٦۳‏ 


ثم إستطرد بحماس قائلا : إن أهداف الدقبقة الواحدة 
مبنبة على نفس المبادى. النفسية التي تساعدنا في الحصول 
EEE‏ ۰ 

قالت السيدة ستافورد : إنك تتعلم بسرعة» فقد قلت ما 
كنت ساقوله لك. إن البيع للآخرين والبيع لنفسك متشابهان 
الي حد كبيرء والحقيقة إنك قد أثبت ما يقرله بائع الدقيقة 
الراحدة : إننا جميعا لدينا جميع الحلول بداخلناء ويبققى أن 
نسمعها لأنفسنا. 

ل ا و ی ی 
أهداف الدقيقة الواحدة في البيع؟ 


- استعملها بطريقتين : الطريقة العامة» والطريقة المحددة. 
على بطاقة مستطيلة كتبت منذ فترة طويلِة وبالتفصيل 
مجموعة المبادىء العامة التي يجب أن أعيها دائماء قل وأثناء 
وبعد كل عملية بيع أقوم بها. وهذه البطاقة عليها الأقسام 
الثلاثة للبروفة قبل البيع» والخطوات الأساسية التي أقرم بها 
أثناء البيع ثم خطوات التابعة التي أقوم بها بعد البيع. 


کرک ها م د 


- أوجد بطاقات أخرى للأهداف امحددة» ثم أكتب عليها 
الأهداف البيعية التي أنشدها بالنسبة لكل عميل. ولا يمحتاج 
ذلك إلا لبضع دقائق لكنه يساعد في ترتيب أولوياتي. 


٤‏ بياع الدقيقة الولحدة 


وتختلف أهداني للبيع من عميل لآخر لكن استخدامي 
ال هك 
بأن اسا بأنها ق فد حدثت Oak‏ فان الت ف التالي 
لذلك هر أن أقرأً وأعيد فراءة هذه الأهداف المرة 
حتی لو كنت أعرفها جيدا. 
قد يبدو الأمر اليا اة الك بعد أن تقر رة فراة 


أهدافكي لكنك إذا أردت تغیير شي . مهما كان راسخا عندك 
فانه مكنك أن تقرم بذلك وبسهولة. 


سأهما الزائر: كيف؟ 
قالت : كيف ترى أن بإستطاعتك أن تقوم بذلك ؟ 


- يمكنني أن أكتب أهدافي على بطاقة وأحملها في 
عفظتي» وکلما کان لدي وقت أقتله» يكنني أن أقرأ وأعيد 
قراءة أهداني» بحيث ث آراها كما لو كانت قد تحققت بالفعل. 


انات قائلا : را کان بامکاني اشا ۰ ات a‏ 


وقل أن أنام. 


الفصل ۳:البيع للذات ٠١‏ 


قالت ستافررد إن تذريب تضنك على مبذا أن ما تربده 
سيحدث يتوقف على الطريفة التى تؤدي بها ذلك وكما 
يقول لنا بائع الدقيقة الراحدة : نفذ ذلك بطريقتك الخاصة 
وني الغالب سيتحقق لك ما تريد. أما إذا حاولت تقليد 
شخص اخرء فمن الأرجح أنك لن تنجح 

لقد اکتشفت الآن أن جميع الحلول موجودة بداخلك 
إنني سعيدة بأن رئيسي قد ساعدني على اكتشاف ذلك 
بنفسي. إنني أدرك الآن بأننا جميعا غلك تلك الحلول وقد 
ثبت ت أنت ذلك الآن. 


ولقد اكتشفت إنني كلما حددت فا أريد عمله» كلما 
كنت أقدر على تصور الطريقة المناسبة لتنفيذ ذلك بنفسي. 


شعر الزائر بالإرتياح» بدأ يفكر أنه ربا أمكنه تحسين 
ف يقة التي يبيع بهاء وباستخدام منهج أهداف الدققة 
الواحدة يمكنه أن يتعلم و الي مبيعات أكثر بجهد 
اقل وبسرعة. 
- هل ۽ مكنك أن د تعطبنو مثلاً آخر عما تتحدثين عنه» 
مثلا يتعلق بعملية البيع؟. 
- نعم لنفرض إنك تربد أن تزيد مبيعاتك فإن 
بإمكانك أن تسجل هدفك كالتالي : أريد أن أزيد مبيعاتي 
بنسبة ثلاثة بالمائة هذا الشهر وأستفيد من النتائج المترتبة 


٦‏ بياع الدقيقَة الولحدة 
على ذلك» ومن ضمنها الحصرل على عائد أكبر الي جانب 
الشعور بالرضا عن نفسي 


علق الزائر قائلاً : لا تبدو نسبة الثلاثة بالمائة كبيرة» هل 
ذو إنها أمدفا مرتقعا تحط ل 


ر ی ا کا 


فکر الزائر ٹم قال : إذا حققت هذه الزيادة ا فان 
هڏا بعني زياده مبيعاتي بأكثر من خمسة وثلائثين بالمائة 


سنوباء اليس كذلك؟ 
قالت السيدة : هذا صحيح. 


وماذا بشأن الشي.ء الراإبع الذي تعملينه f‏ قلت انك 
تربطین بین تصرفاتك رأهدافك فکیف تقومین بذلك؟ 


- إنه أمررسهل» لدي تقويم لبائع الدقيقة الواحدة وأنا 
استعمله دائماء وبعد أن قدمت له قالت: 


عملي الخاصة» ويي ا عمود e‏ کان 


عشرون بال مائة محصلون على انين بالمائة. والآن أنظر ال 
أعمالي ( أي مواعيد مقابلاتي ) رکما تری يمکنني أن أعرف 


الفصل ۳:البيع للذفت ٠۷‏ 


إما اذا كانت أعمالي تتمشى مع أهدافي. قال الرجل بحماس : 


يكون فعالا الا عندما تستعمله. 


إبتسم الرجل وقال : إن هذا ينطبق على كل شي.. اليس 
كذلك؟ إننا نعرف الكثير لكننا لا نطبق ما نعرف. 


ردت المرأة قائلة : هذا ق مصدر الحمال ف نظام بیع 
الدقيقَة الواحدة» إنه يذكرني بان ما أعرفه محقق النتائج لي 
ولكاوتی: 

0 SSE ويمكنني‎ Sr E 
مل ور ضع هدف الدقيقة الواحدة وا‎ E شا‎ 
بدأات أدرك أن ا ان ارش أي شي. تقريبا.‎ 


قال الرجل : شكرا لك ولرجال بيع الدقيقة الواحدة 
كلهم فقد بدات أشعر أن باستطاعتي ان أعمل نفس الشي. 
أبضا. 


قبل أن يذهب ليقابل السيد/ لن وليامز عصر ذلك اليوم» 
سجلى ما تعلمه من هذه البائعة الناجحة كما لو كان يقوم به 
فعلا. 


۸ بياع الدقيقة الولحدة 
أهدافي فى البيسع - خلاصة 


إن أهداف الدقيقة الراحدة تحقق ما أريده عندما : 


-١‏ أركز على المهم فقط - العشرين بالمائة مما أعمل 
(أهداني الأساسية) التي تجلب لي انين بالمائة من 
۲- أكتب على صفحة واحدة في حدود مائتين وخمسول 
كلمة أو أقل هداي اللأساسية وخاصه ما أريده ومدی 
E RE‏ 


أحقق أهداني على نط ا ا د ا ا 
بکذا.... 


۳- أخذ دقبقة لقراءة وإعادة قراءة أهدافي مرات عديدة 
فالكرار ماعن هلي افر 

-٤‏ أخذ دقيقة بين الحين والآخر لأنظر إلي أهدافي ثم أنظر 
الي أعمالي ( كمراعيد مقابلاتي مثلا) وأرى فيما إذا 

- أذكر نفسي إننې كلما كررت ذلك کلما استطعت‎ -٥ 
أشعر بالرضا عن نفسي وعما أقوم به.‎ 


الفصل ۳:البيع للذات  ٠۹‏ 


إن أهداني ذات الدقيقة الراحدة هي الأولى من ثلاثة 
أقسام في خطة البيع بالنسبة لي. 


www.ibtesama.com/vb 
منندى محلة الإبنسامة‎ 


١‏ بياع الدقَيقَةَ الواحدة 
خلاصة مختصرة 
لخطة بانع الدفيقة الواحدة 
أسرع طريقة لمبيعات أكثر بجهد أقل. أبدأ بغايتي أساعد 
عملائي في الحصول على ما يريدون باقصر وقت 


البيع لنفسي 


أهدافي للدقيقة الواحدة 
اكتب أهداني على ورقة واحدة بمائتين وخمسين كلمة 
أو أقل كما لر كانت حقيقة فعلا. 
أقرۇھا وأعيد قراءتها في دقيقة واحدة فقط. 


في كل مرة أعيد قراءة أهدائي أراها كما لو كانت قد 


الأهداف التي تحققت (ولو جزئياً) تعني أنني أربح. 


الأهداف التي لم تتحقتق (أراجع الأهداف). 


الفصل ":البيع للذات ۷١‏ 
۹-مسدح السذات فى دتدقة واحدة 


قال السيد / لن ولبامز بعد فترة قصيرة من مقابلة زاثره : 
ا تأي هذه الصفات- 

سأل الزاثر :من آين تأتي هذه الصفات إذن ؟ 

قال وليامز الناجح : إنها مرجردة داخل نفس كل بائع. 
إن سر الإدارة الذاتية لا تساعدك فقط في استعمال وقتك 
جبدا ولكنها تمكنك أيضا من إخراج أفضل الصفات التي 
تتمتع بها. وکل هذه الصفات موجردة داخنل نفسك. 
والجميل هو أن استعمالما أسهل بكثير مما يعتقد الكثيرون. 
وهذه العملبة ۷ تحتاج منهم لە دقيقه واحدة. 

- وكيف تقوم أنت بذلك. 


- دعني أعطيك خلاصة ذلك إن نظام الإدارة الذاتية 
للبيع مبني على ما يلي : أولاً ان الأهداف هي التي تحرك 
تصرفاتك وٿانيا ان التائج تحافظ على اسستمرار هله 
التصرفات. 


۳ بياع الدقيقة الولحدة 

قال الزائر : آنا أعرف أهداف الدقيقة الراحدة. علق 
وليامز : لكن رغم قرة الأهداف» سأخبرك عن شي.ء أقرى 
منها. 

أخرج الزانر دفر ملاحظاته» فقال وليامز : إن البيع 
بطربقة الآارة الذاتية مبني على الحقَمَة الراضحة وهي أن 
رجال البيع عندما یکرنون راضین عن أنقفسهم يتوصلون ال 
نتائج بع جہله. 
أكثر عن نفسي » كلما حققت أهدافي بطريقة أفضل. 

- أنت وكل شخص أخر في الدنياء والسر الثاني لاإدارة 
الذاتية.. 

عند ذلك لاحظ الزائنر اللوحة الموضوعة على طاولة 
ولیامز تقول: 


أتمكن من تحقيق أهداف البيع عندما 
أعرف تلك اللحظات الني أُؤدي فيها عملي 


الفصل ":البيع للذات ۷٣۳‏ 


في أول الأمر ضحك الزائر ثم فكر وقال : الحقيقة أنني 
اف اکن مر رت اا ت عن تن تلات و 
أعمل فيها بطريقة صحيحة مثال ذلك ما يجب علي أن أقرله 
أئناء البيع لكنني لا أقوله أو كيف يمكنني أن أقرم بزيارات 
أكثر لعملاء جدد. 


قاطعه وليامز قائلاً : إنك في ذلك مشل كل البائعينء 
اليس كذلك؟ وإبتسم الرجلان. 

وسأله الزائر : ولكن كيف تتحسس تلك اللحظات التي 
تعمل فيها بطريقة صحيحة؟ 

قال البائع الناجح : ذلك هو السر الثاني من بيع الإدارة 
الذاتية. بين الحين والآخر أمدح نفسي لمدة دقيقة واحدة. 

- ماذا؟ 

رد وليامز : إن الأمر بسيط ا 

وعندها بدأ الزائر معتاداً على ماع تلك العبارة فقال 
مبتسما ااه او کی ت 

أجاب البائع الناجح دا : بالتأكيد طالما إنك تدرك 
ذلك. فقاطعه الزائر قائلا : أعرف إنني طالمvا‏ أدرك أن هذه 
طريقتك وان طريقتي ستکون مختلفة قلیلاً إن کل منا بحاجة 
الي تعلم البيع بأسلوبه الخاص أي ما يبدو مناسبا له. 


٤‏ بياع الدقيقة الواحدة 


ضحك رليامز وقال : أرى إنك تحدثت الي اخرين من 
باعي الدقيقة الواحدة وهذا أمر عظيم وصحیح» استعمل 
مبادئك بالطريقة التي تراها ملائمة لك ٠١‏ قال الزائر سأفعل 
ذلك هل يكنك أن تعلمني قأاعدة مدیح الدقيقة الراحدة؟ 


بدأ ولیامز قائلا : إن الشيء الرئيسي الذي أعمله هر 
الببحث عن الأشياء ا ا 
اكثر بجهد أقل. وعندما ألاحظ إنني نجحت في عمل ما مشل 
الحصرل على عميل» أو كتابة رسالة متابعة مني الي أحد 
العملاء القدامى» أنفق دقيقة واحدة لأمدح نفسي لأنني 
عملت ذلك. 


أركز نصف الدقيقة الأول على التصرف نفسه رالنصف 
الثاني على نفسي. وحالما أدرك إن ما قمت كان فعالاء أخبر 
نفسي بذلك بصورة محددة. ثم أخبر نفسي بعدها كم آنا 
راض عما عملته» حتی ولو کان ماقمت به أمرا بيطا 
بالنسبة للعميل. ثم أترقف لبضع ثراني من الصمت لأسمح 
لنفسي بأن تشعر بالرضا عما عملته. وهذا الشعور هو الشي. 
لمهم فانٹ لا رید ان فز خندا ففط ا عملت .بل دة ان 
تسعد به. وهذا هر مصدر القرة إنه الشعرر بالنجاح. 


ثم في النصف الثاني من الدقيقة أو بعد أن أكرن قد 
E e EA‏ هر القسم 


الفصل ":البيع للذات ۷١‏ 


البشرية إل کک i‏ کت نفسي بسبب هذا ay‏ 


عندئذ ضحك وليامز وقال : إنني رر ذا لأن بائع 
الدقيقة الراحدة قد أخبرني عن مديح الدقيقة الراحدة إذ أنها 
لا تحقق لك ذلك الشعور الرائع فقط بل أيضا تساعدك في 
الحصول على المزيد من المال. 


ضحك الزائر, ثم خص مدیح الدقيققة الواحدة کشي. 
بستعمله لنفسه؟ 


۷١‏ بياع الدقيقة لواحدة 
مدح السذات: خلاصة 


إن مديح الدقبقة الواحدة للنفس يحقق لي الكشير لأنني 
النصف الأول من مديح الذات 

-١‏ أحدد لحظات الأداء الصحيح عندما أعمل. 

لي لي اي ت E E‏ شبه 

۳ أحدث نفسي بصورة عحددة با نجحت فيه. 


2 أذكر نفسي كم أنا سعيد بذلك‎ -٤ 


انمت اني من مديع الذات 


به بل بأن تدعم شا ت 


الفصل ۳:قبيع للذلت ۷۷ 


۷- أذكر نفسي بأهمية تكرار ذلك لأن وجود الشعور 

بالنجاح داخل النفس يساعد على تحقيق نتائج بيع 

أفضل. 

إن مدائحي لنفسي في دقيقة واحدة هي القسم الثاني من 
خطتي الشاملة لبيع النجاح الذي حققته الي الذات من 
الداخل. 


۸ بياع الدقيقة الولحدة 
خلاصة موجزة 
لخطة بائع الدقبقة الواحدة 
أسرع طريقة لمبيعات أكثر بجهد أقل: أبدأ بغايتي بأن 
أساعد عملائي في الحصول على ما يريدونه في أقصر وقت 
البيع للذات 
تحديد أهدافي بدقيقة واحدة 


اقل كما لو كانت قد تحققت. 


أقرأها وأعبد قراءتها في دقبقة واحدة. 


ني كل مرة أعيد قراءة أهدانيء أراها وكأنها قد تحقفت 
فعلا. 


الأهداف التي تحققت (حتى ولر جزئيا) تعد ee‏ يجب أن 
أمدح نفسي لدقيقة واحدهة علبه. 


انفق دقبقة لأعطي نفسي بعض التقدير حول النجاح 
في المبيعات. 


أحدد لحظات العمل الناجح أو شبه الناجح. 


E‏ وأتمتع بالشعور بالنجاح وبمدى رضاي عنه. 


الفصل ۳:البیع للذات ۷۹ 
اة نمف الرقك :لاك اعباس بايا 
ا اشجم اتف علن. تكرار ذلك 


الأهداف التي لم تتحقق (أراجع تلك الأهداف) وأحدد ما 
خسرته. 


a 


١‏ بياع للدقيقة الواحدة 
۰ نقدالذات فى دتيقه واحدهة 


لقد إستنتج صاحبنا حتى هذه النقطة أن تحديد اللحظات 
التي يحقق فيها النجاح الشخص هي كل ما يحتاجه لتحقيق 
النجاح فعلا. 


ولاف رت ولك تلت ب جانا ری رل بان 
وهو أن معرفة لحظات العمل الناجح الذي يحققه الشخص 
تساعد في كسب الثقة والطاقة اللازمة للنجاح الفعلي . 


کانت لديه شکوکه حول ببع الدقيقة الواحدة « ار حول 
اى شيء يحتاج فقط الي دقيقة واحدة» ولكنه كلما إزداد عدد 
المرات التي جرب فيها الطربقة زادت قناعته بها. 

تساءل ي نفسه : لكن ماذا يعمل بائع الدقيقة الواحدة 
عندما لا يكون راضيا عن أدائه بالنبة للمبيعات؟. 

وجد الاجابة عند إحدى البائعات الناجحات رإسمها 
شيريل بارتل» وكانت سابع من قابلهم من البائعين غير 
العاديينء إذ قالت له السيدة/ بارتل : يمحدث ذلك عندما 
تعرف السر الثالث في بيع الإدارة الذاتية وهو : نقد الذات في 


دققة واأحدهة. 


إبتسم الرائر وقال : يبدو ذلك بر دعینو, أری فما 
إذا كنت أستطيع أن أستنتجه. 


اللصل ":البيع للذات ۸١‏ 

استطاعت السيدة/ بارتل أن ترى الثقة في زائرها وعرفت 

أن بعمض تلك الثقة نتجت مما تعلمه في الأيام القليلة 
الماضة؟ وتذ كرت إنها شعرت بنفس الشعور ب بعد وقت قصير 


من تعلمها نظام بے الدققة الراحدة والذي رقت به 
وطبقته بسهولة. 


فإنك ا دقىقه ا فك 1 كذلك؟ ` 


- كلا إنه ليس كذلك. ثم ناولته لوحة صغيرة مكتوب 
عليها : 


کلمااکتشفت أن أُدائي في البيع ة 


أنفق دقبقة في نقد هذا هذا الأداء. ولك مع 
قفنت انتا 


قالت : أنظر الي الفرق بين ما قلته أنت ربين ما أريتك 
اقل اة 

بينما كان الزائر يفكرء تذكرت هي كيف وقعت في نفس 
الفخ الذي وقع فيه هو منذ لحظات, وفكرت : كم نتشابه 
کلنا. 


٢‏ بياع الدقيقة الولحدة 


- نعم» أتذكر بصورة خاصة القسم الخاص بأنهم يشترون 
الشعرر بتحقيق ما يودون تحقيقه. 

- حسناء الشعور بالرضا هو ما نريده جميعناء ومن 
ضمن ذلك الشعور بالرضا عن أنفسنا. وهكذا عندما تنتقد 
نفسك لدة دقيقة واحدة لابد أن تفرق بين أمرين هامين إذا 
كنت تريد بذلك أن تحسن من تصرفك, أولا : 


إنك تريد أن تشعر بعدم الرضا عن تصرفك, لكن انيا 
ا ان تف راف ا 


عندما تكلمت قبل قليل عن لرم نفسك لتصرفك غير 
السليم أثناء البيع فإنك وقعت في خطأ رهو إنك تنتقد 
نفسك بدل أن تنتقد تصرفك. إن هناك فرقا بين تصرفك 
رنفسك إنك لا يجب أن تنتقد نفسك, إنتقد فقط تصرفك. 

إن ناك ارا هاا أخر فى اة إن تر فك غر 
رديه انه تصرف غير مقبرل لك. إن ذلك حكم قاسي على 
نفسك. رديء من وجهة نظر من ؟ 


- هل تفضل أن يقودك شخصا آخر؟ أم تربد أن تقود 
نفسك؟ 


اقلصل ۳:ابيع للذات ۸۴ 


قال الزائر : أفضل أن أقرد نقسي بنفسي» وهذا أحد 
أسباب عملي في المبيعات, أنني أحب الحرية. 

قالت : وآنا كذلك» رمن حريتنا تأتي مئوليتنا تجاه 
أنفنا وتجاه من يعتمدرن علينا ومن بينهم شركتنا 
رعملاؤنا. 

تابعت السيدة بارتل القول : إذا أردت أن تدير نفك 
بنفيك» عليك أن تدرك أولا أن تصرفك ليس بالضرورة 
تریده ألا وهو تحقبق مبيعات اكبر عند جهد اقل. 
التصرف المناسب أثناء البيع؟ 

فكر الرجل ثم قال : إن أول شي. هو أن أعرف تصرني 
غير المقبول» أي أن أراه بوضوح. 

- متاز وبعد ذلك؟ 

ثم تابعت توجيه سللة من الأسئلة التي أدت آخر الأمر 
الي تولى الزائر بنفه الوصول الي الأجوبة المناسبة. بعدها قال: 
تعرفين أنني كلما تعلمت أكثر عن البيع بالإدارة الذاتيةء أجد 
للعملاء. 


قالت : إنه بالتأكبد كذلك. 


٤‏ بياع لدقيقة قو لحدقہ 


اا ر واحدة eR‏ ذلك ' 
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الفصل ۳:البيع للذفت ۸١‏ 
نقد الذات - خلاصغ 


إن مبدأً لوم النفس في الدقيقة الواحدة يحقق هدفه عندما 
أذكر نفسي بهدفي من عملية البيع. وعندما أرى أنني بعيد 
عن هذا المدف أنتقد تصرني ولكن أمدح نفسي. 


النصف الأول من لوم الذات 


-١‏ أتأكد من أن أتصرف بطريقة تساعدني في تحقيق 
مبيعات أكثر بجهد أقل. 

۲- عندما أجد أن تصرني في البيع غير متفتق مع أهدافي 
أنتقد هذا التصرف. 

۳ أقرول ف نفسي أنني قد أخطأت رأعرف الخطاأً 
بصورة حلده. 

-٤‏ أحدث نفسي عن شعوري تجاه ما عملت. 


ه- أترقف لضع ثران هادئة من الصمت مع نفسي 
لأسمح هما بالشعور تجاه التصرف غير المقبول مني. 


١‏ بياع الدقيقة الواحدة 


-٦‏ أذكر لنفسي أنني قد إنحرفت عن التصرف 
الصحيح في عملية البيع. 

SS -۷ 

ا ا و 

-٩‏ أدرك أنه عندما ينتهي نقدي لذلك التصرف فإن 
الأمر يكون قد إنتهى عند هذا الحد. 

-٠‏ أضحك من غلطتي هذه ثم أتابع التمتع بعملي 

ونفسي كالمعتاد. 


إن لومي لنفسي لدقيقة واحدة هر القسم الفالك من 
الخطة الشاملة للبيع عندي. 


الفصل ۳:البيع للذات ۸۷ 
ج موجزة لخطة بائع الدقيقة الواحدة. 
آستر طريقة لمبيعات أقل: 


ف وت 
البيع لنفسي 
أهداف الدقيقة الواحدة الخاصة بى 

اسجل اناق على ورقة كما لو کات قد آضبحت حقغة. 

آقرآها وأعِد قراءتها في دقيقه واحدة فقط. 

كلما أعدت قراءة أهدافي أراها وكأنها قد تحققت بالفعل. 
الأهداف الحعَقَة ولو :جربا تعد متا لي أمتدح نفسي في دقيقة 
الواحدة من أجلها. 

EN a E 


e‏ لحظات النجاح في عملي حتى ولو كان التجاح ا 
آضحك وأمتع بتهنئة نفسي عما قمت به ومقدار رضاي عنه. 
آخ الوقت لأشعر بالرضا بشأن ما عملته. 
آشجع نفسي على عمل ذلك مرة ثانية. 
الأهداف التي لم تتحقتى أراجع تلك الأهداف وأحدد الخسائر. 
نقد الذات 8 دققَة واحدة 
نقد قصرفي عندما لا یکون مقبولا مني في ضو. الأمداف. 
آحدث نفسي عن الخطاً الذي إرتكبته بصررة عحددة. 
تيح لنفسي تقييم ما عملته وما لم أعمله. 
آذکر نفسي بأن هذا التصرف الغير مقبول مني إستناء بالنسبة في. 
إنتي إنسان تاجح وأمتحق أن أتصرف بطريقة آفضل. 
أعود الي الغاية من عملية البيع. 


۸ بانع الدقيقة الولحدة 
الفصل الرابع 


أسباب النجاح 


)۱١(‏ بائع الدقيقة الواحدة يشرح 


عندما عاد الرجل لزيارة بانع الدقيقه الراحدة بعد هذه 
الل ا ان رای ا ا 
حسنا ماذا تعلمت؟ 


أجاب الرجل : من المؤكد أن مبدأً بيع الدقيقة الواحدة 
يحقق النتائج بالنسبة لك وللآخرين» لكنني ما زلت غير 
متاكد ما إذا كان في استطاعتي أن أطبقه بنجاح. ربا 

قال بائع الدقيقة الواحدة : إن ذلك ينطب علينا 
جمعيا» فكلما زاد فهمنا للمبدأء زاد إحتمال تطبيقنا له. 

أن مبدأ بيع الدقيقة الراحدة هو مبدأ فعال» ذلك لأنه 


الا کے تاف ن و ر ر 
الشعرر بتحقيق ما بريده. 


الفصل :٠‏ أسباب النجاح ۸۹ 


فالمشترون يريدون أن يشعررا بالرضا عما اشتروه وعن 
أنفسهم لشرائه. وكذلك البائعون بريدون أن يشعرروا 
بالرضا عن أنفسهم وعما يعملونه لكسب أرزاقهم. 


إن مفتاح a‏ وفق 


نني أتذكر الآن قول توماس واطسون مؤسس شركة 
۷M‏ ورئيس مجلس إدارتها بأن نجا ح الأفراد السات 
ی ا لے ی ا 
أساسها جمیع السباسات والتصرفات. ولكن لراجه 
تحديات العالم المتغير يجب أن نكون مستعدین لتغييز كل 
شيء . باستشناء هذه المعتقدات. .ثم أضاف بأن أهم القيم 
التي سببت نجاح واطسون كانت القيمة الخاصة بتقدير 


العنصر البشري. 


إن بائع الدقيقة الراحدة يلك هاتين القاعدتين : أو ا 
الإيمان بغاية وهي مساعدة العملاء في أن يشعروا بالرضا 
عما اشتروه وعن أنفسهم لشرائه › ثانا إحترام المشتري 
کانسان. وأساس هذا الإحررام لكل من الان کانسان 
والمشتري كإنسان هر الإستقامة والشرف. 

سأل البائع المتمرس زائره : عن الفرق بين الاستقامة 
والشرف فذكر الزائر : أن الإستقامة هي أولا الصدق مع 
اللفس» والشرف هو الصدق مع الآخرين. إن بائع الدقيققة 


١‏ بانع لدقَيقَة الواحدة 


الواحدة يتصرف بإستقامة وشرف لأنهما أسرع الطرف 


قال البائع المتمرس : إن ذلك يجعلني أفكر بشي. 
قرأته عن كيف باعت شركة دوغلاس للطبران لأرل انظول 
من طائراتها النفاثة لشركة أيسترن ابرلاينز. كان دونالد 
درغلاس قد تلقى التدريب كمهندس ف الأكاديية 
البخرة هند اشر جن الکو لر جا كما غل 
بالتدريس في ذلك المعهد. وبعد أن أسس شركته التي 
أصبحت تدعى ماكدونالد دوغلاس أراد أن يجعل شركة 
أيسترن تشتري اول أسطول جوري ها من شركته. على أن 
ذلك المهندس » كغيره من الناس كان يجب أن يكرن بائعا 
ناجحا للترصل الي ذلك. 


قام دوغلاس بزيارة ادى ريكنبكس الذي كان آنذاك 
رئيس شركة أيسترن ايرلاينز» وهناك أخبر ريكنبكر 
دوغلاس بان طائراته من طراز ( )0€٤8‏ کانت تنافس طائرة 
بوبنع (VV‏ ص مراعاةَ جانب هام جدا» وهر نظام عزل 
صرت عالي جدا. 

بإیضاح هذا الجانب اهام تم إعطا.ء درغلاس الفرصة 
لکي يقدم عرضا أفضل من عرض منافسه وبهذا فاز 
بالعقد» وكانت صفقَة هامة لدوغلاس في ذلك الرقت. 


سأل بائع الدقيقة الواحدة : ما الذي قام به دوغلاس؟ 


بعد إستشارة زملائه المهندسين عاد ليقول لعميله 

بمنتهى الأمانة: لإ اعتقد أن بإمکاني أن أقدم ,5 بحل 

هذه ا قال روکبنکر :ولا آنا ولكنني كنت متشوقا 
لن ری فما إذا كنت صادقاً معي. 


والأمانة لذلك مع من عميله ما كان يتمناه : لقد فزت 
بعقد قيمته مأئة وخمسة وستون مليون دولار. والآن 
أذهب وأنظر ماذا تستطيم أن تعمل جعل هذه العركات 
أقل ضجبجا! 

قال بائع الدقيقة الواحدة : إن ذلك مثال واقعصي جدا 
يوضح كيف أن الأمانة أكثر الطرق فعالية في مساعدة 
الجر علي السرا 

- وكيف تعتقد أن دوغلاس نظر الي أدائه بعد ذلك 
الإجتماع؟ 

أجاب البائع المتمرس قائلاً : أعتقد أن تقديره لنفسه 
کان عالیا جدا. 

ت إن ر انات عو ان د ااا 
ا > والذي يحقق هذا النجاح هو ثقة البائع في 


قال الزائر : عندما يكون لدي تقديرا لذاتي فإنه يمنع 
عني الشعور بالإحباط عند رفض العميل لما نعرضه. إذا 


۲ باتع الدقيقَة الواحدة 


رفض العميل عرضاً ما فإنه يرفض فقط هذا العرض لکنه 
لا يرفضني آنا شخصيا. وا لزبارته للمرة التالية 
لاب ا على ! ا 0 فلسعر الذي ازوره 


ثم إستطرد بائع الدقبقة الواحدة قائلا : وهذه الطريقة 

فعالة في بيع المنتجات الضخمة كالطائرات أو الصغيرة 

كمستحضرات التجميل رأيضا بالنسبة للخدمات أو 
الأفكار. 
ر 


. هناك مشل آخر نجده في أكبر شركة في العالم 
لمستحضرات التجميل التي تبيع لربات البيوت في منازهم 
وهى شركة افرن 4۷0۸ » التى يعمل لديها عدد هائل من 
مندوبات البيع النشيطات اللاتى وصل عددهن الي مليون 
وأربعمائة آلف مندوبة. 


أن أفضل البائعات لدى ۸۷0۸ هي سيدة من ولاية 
مینوسوتا بالولايات المتحدة الأمريكية. تقرل هله السيدة 
أن جانبا من أيام کچ الأكثر ا عندها هي أيام 
البارد على طرق مغطاة بالحلد لتزور عميلاتهاء واللراتي 
يقلن مستحيل أن تأتي أية بائعة غيرك في مشل هذا 
الطقس. أنهن يقدرنهاء وبشترين منها. 


قال البائع المتمرس : وبعبارة أخرى» إنهن بذلك 
يعرفن أن باستطاعتهن الإعتماد عليها! 


القصل ۲: لباب انتجاح ١۴‏ 


أجل هذه هي النقطة الأساسيةء إنهن يقن بأنها 
تعتني بهن وياحتياجاتهن. آنهن يعرفن إنها تهتم بهن. 
فإنهم بحاجة لأن يجدوا بعض الناس الذين يكن الإعتماد 
عليهم. وعندما يجدون شخصا يمكنهم الرثرق به» فقإنهم 
یکزرون التعامل ههية فعلا. 

لقد بدأت أفهي السبب الذي يجعل مبدأ بيع الدقيقة 
الر احدة عاملاً هاما في إتمام مبيعات أكثر. 


ولكن كيف أستفيد من القسم الأرل من بيع الدقيقه 
الراحدة وفق اللإدارة الذاتية على تخفیض مجهردي؟ 


رد بائع الدقيقة الواحدة قائلاً : ارڈ دعنا ندرك أن 
بذل الحهد الأقل في عمل هو بالحقيقة عنصر ماعد 
a E Ca a o O‏ ه ويحفز همته 
في نفس الوقت. 


نجد أن الجهد الزائد ني عملية الببعم يؤدي الي ميعأات 
أقل؛ فالبيع المدار ذاتيا بخفض إجهادك المعوق لاإتتاج 
بثلاث طرق : 


أو إن أهداف الدقيقة الواحدة تساعد في تخنيض 
القلق» وهر أحد أكبر أسباب الإجهادء رالقلق هنا مصدره 
ا خرف من اجهرل. فعندما تحدد أهدانك الخاصة وتراها 
ذهنا كما لر كانت تحقَقت بطريقة هادلنة وواثقة» فإنك 


4 بانع الدقيقة الواحدة 


تخفض الإحاس بمخاطر المجهول» وترى الي أين أنىت 
ذاهب» إذ أنها مثل مشعل في الظلام. 


إن نقطتك الأساسية بشأن رؤبة الأهداف برضوح 
يذ کرني بحادلة ذهاب, أحد أصدقائي لتاجر سیارات ف 
مانشستر وکان متعدا لثشراء سيارة غالية ذلك الصا 
رقف في صالة العٍض ينتظړ لک ل زی احا 
أرقف بانعا وحيدا كان مارا بجواره بسرعة» فقال البائم له 
أسف إذ أنني في عجلة من امرى الآن ولا أستطيع أن 
أترقف لخدمتك. ترى ماذا كان السبب الذي ذكره 
لعجلته؟ إبتم المضيف وقال : لقد كان رد هذا البائع 
على صديقي أنه ذاهب الي إجتماع خاص بتنشيط 
البيعات. لقد كان لدى هذا البائم فرصة لأن يعقد صفققة 
كبيرة بجهد أقل لكنه نسى هدفه. 


هز الرجلان رأسيهماء رهما يعرفان مقدار الهرلة في 
أن ينسى البائع أن يراعي الأمور ذات الأهمية في البيع. 


سأل الزائر : وكيف تاعد عملية مدح الذات في 


إن مدائح الدقيقة الراحدة تاعدك على أن تراقب 
نضك رانت تؤدي. عملا صحيحا. وهذا يقلل من الشعور 
بالإجهادء فعندما تكرن راضيا عن نفك فإن ذلك 
يعطبك قرة ذهية منشطة. إنه يعطيك طافة بمعنى الكلمة» 
وكلما مدحت نفك بأمانة أكثر كلما قل الإجهاد الذي 


الفصل :٤‏ أسباب النجاح ٠١‏ 


تشعر به. كما أن عملية نقدك لنفسك في الدقيقة الواحدة 
يساعدك على إتعام عمليات بيع أكثر بإجهاد أقل لأنها 
تمكنك من التخلص من تصرفك المعوق. ولا بوجد شي 
أكثر إرهاقا من القفز فوق حواجز تضعها أنت في طريق 
عملك» وعندما تتخلص من ذلك الشعور فإنك تتخلص 
من مصدر رئيسي لاإجهاد. وبالطبع عندما تنتقد التصرف 
وليس نفسك فإنك تعتبر نفسك الأفضل بدليل أنك 
عرفت الخطأً ولن تكرره وهذا يزيد من طاقتك وحيويتك. 


وهذه هي الطريقة التي قق بها عنصر اللإدارة الذاتمة 
وهو البيع للنفس تخفيض الإجهاد. أما القسم الثاني وهر 
البيع للعملاء فيخفض الإجهاد بدرجة أكبر. 


تابع بائع الدقبقة الواحدة قائلاً : عندما تبيع لغاية 
فإنك لا تسبح ضد التيارء بل إنك ستدرك بانك لن 
تسيطر على العميل أبدا وهذا يعني أن الشيء الوحيد 
الذي لديك هر امكانية الاتر عليه فقط. والحقيقة أنه 
كلما سنحت للعملاء فرصه ه¿ أن ججددوا حاجاتهم» ٹم تربط 
ركف ان ذلك قق :فته ی أن قرزا شمورا طبا 
عما اشتروه وعن أنفسهم» كلما زادت سهولة إتقام عملية 
ارا ا فو اک ا کر ب 
تابه ك 


سأل الزائر : هل ذلك البب في أنك لا ترلي إلا 


١‏ بانع الدقيقة الواحدة 


- نعم» هناك حاجة أكبر لإتمام عملية البيع عندما 
تحاول أنت أن تجعل عملائك يتخذون قرارا لا يريدونه 
أساسا. وهذه هي اللحظة التي يضغط فبها البائعون على 


قال الزائر : وربا كان ذلك السبب في أن البائعين 
أصبحت مم صورة غير عببة . 


قال بائع الدقيقة الواحدة : طبعاء ولكن الأسوا من 
ذلك أن البائعين كانوا في غنى عن هذه الصورة السيئة. 
فهم ليسوا بحاجة لأن يعملوا بالجهد الذي كانوا يعملون 
به» بل كان عليهم فقط أن يستثمروا بضع دقائق أساسية 
لإکتشاف ما يريده العملاء. 


علق الزائر قائلاً : إن ذلك يشبه أفضل إعلان شاهدته 
عن أجهزة الكمبيوتر الشخصيةء إنه يظهر شخصا متعبا لا 
يستعمل الكمبيوتر ويظل يعمل حتى ساعة متأخرة في 
مكتبه لإنهاء أعماله» ثم يظهر الإعلان شخصا آخر يبدو 
منتعشا وهو یغادر مکتبه في الرقت المعحدد بعد أن تم 
جميع أعماله» متطلعا لأمسية ممتعة. إن هذا الإعلان لا 
يبیع الكمبيرتر بل بیع ما أراده العميل فعلا. 

سال بائع الدقيقة الراحدة : ماذا مخبرك الإعلان عما 
يريده العميل المترقع؟ 


الفصل :٤‏ أسباب النجاح ۷ 


انه يخبرني أن ذلك العميل سيشتري جهاز كمبيوتر 
E NS‏ يريد ان پنهي 
بالحياة. 


- بالضبط. ولكن كيف تعتقَد أن ذلك يتعلق نجاح 
البائعين في بيع الدقيقة الواحدة؟. 


فكر المضيف لحظات ثم أجاب : إفترض أن الأشيا. 
المامة في البيع تحتاج الي دقيقة أو ما يقارب ذلك وإذاٍ قمنا 
توفير الكشير من الوقت للتمتع به. إننا عندما نأخذ دقيققة 
لممارسة أساسيات البيع الفعالة والمؤثرة فإننا نحقق مبيعات 
اكثر وبسرعة أكبر وبجهد اقل. وهذا يحقن لنا المزيد من 
الحيوية ويمكننا أن نتمتع بالوقت الذي تبقى لأنفسنا. 


روالآن أصبح من الواضح أن بيع الدقيقة الواحدة ليس 
شيئا مثالبا بالضرورة ولا يمحل جميع مشاكل البيع طرال 
الوقت» ولكن المهم هر أن ذلك البيع يؤتي نتائجه. 


أضاف بائع الدقيقة الراحدة : إنك تتذكر ذلك الإعلان 
الفعال لأنك كنت تفكر بتأثيره ونتائجه لوقت طربل. أنك 
تعرف أنه فعال إنك لر طبقت البيع لغاية واستعملت 
الأساسيات المامة إإنتظام فإنك ستلاقي النجاح الذي 
کنت تلاقیه سابقاء بل أكثر من ذلك! أنه الطريقة الطبيعية 


۸ بائع الدقيقة الولحدة 
وقف الزائر وصافح بائم الدقيقة الراحدة وشکره على 
سوف أطبق ما تعلمته جيدا لمصلحة العميل ولمصلحتي. 
ثم غادر المكان رقد امتلأ شعورا بالرضا. 


مع مرور الشهور طبق الرجل ما تعلمه» أو بالأحرى 
بدأ تعلم ما کان يعرفه. وحدث ما کان لابد وأن بحدث. 


الفصل :٩‏ المردود ٠٩‏ 
القصل الخامس 
المسسردود 
)٠١‏ بائع الدقيقة الواحدة الجديد 


حدث ذلك ليس جرد أنه يتكلم كأي من البائعين › 
لكن لأنه تعلم كيف يفكر بطريقة أفضل» وكيف. بكون 
واثقا بعملية البيع وبنفسه. والأهم من ذلك أنه بمرور 
الوقت كان يطبق جيدا ما تعلمه بانتظام. 


وني حين كان يغير أسلوبه بين الوقت والآاخحل متبنيا 
أفكار جديدة لمواقف جديدة إلا أنه كان يعتمد دائما على 
الأسار المتين وهر البيع لغاية الذي لا يقدر بشمن» فقد 
جعل عملية البيع أسهل وأكثر متعة» لكل الأطراف 
وخاصهة له هر شخصيا. 


اطلع الآخرين على سره» بل كتب دليلا موجزا يحوي 
خلاصة شاملة لمن يريدون أن يعرفوا سر نجاحه» فقد ET‏ 
جیداً پأنه كلما أشرك الآخحرين في Og‏ کلما إزداد 


١‏ بياع الدقيقة الواحدة 
خلاصة موجزة 
لخطة بائع الدقيقة الواحدة 
أسرع طريقة لمبيعات أكثر وجهد أقل 
آبدأ بتحدید هدني» ساعد عملائي في الحصول على ما یریدونه 
وبأقصر وقت 


البيع للعملاء : قبل البيع 
آزی عملائي يحصلون على ما يريدوته ثم بعد ذلك أحصل على 
ما أرید. 
آدرس خراص وعميزات ما أبيع من منتجات ولمرات عديدة 
وبصررة شاملة. 
#أرى مزايا ما أبيع ويذلك أقوم فعلاً مساعدة عملاتي في الحصول 
على ما یریدونه. 


أثناء البيع 


ابيع بالطريقة التي أحب أنا وعميلي أن نشتري بها وأستلمر 
الوقت بفعالية. 

أوجه أستلة عن المنتجات التي لدى العميل رما يريده هو من مزايا 
منها. 


١٠١١ المردود‎ :١ الفصل‎ 


الفرق بين ما لديه من منتجات وما يرفب فيه يشل الفجرة 
التي أعمل أنا على إشباعها. 


أصغي لا يقرل عميلي وأآعيد ما ”معته. 
ربط منتجي با بریده عميلي. 


یل م نے ا عي فا ری ان خفن 
على أكبر قدر من الفرائد. وأقل قدر من المخاطرة الشخصية. 


بعد البيع 


کیا ما أتابعم مدى رضا عملائي لأتأكد من نهم راضرن فعلاً 
عن إمتلاك ما اشتروه مني. 


علاقتنا. 


عندما يكرنون راضين عما اشتروه أطلب منهم التعريف بي 
لدى أصدقائهم رمعارفهم. 


البيع لتفضصي 
أهدا4 ذات الدقيقة الواحدة 


تحققت بالفمل. 


أقرأها وأعيد قراءتها في دقيقة واحدة فقط. 


بياع ادقيقة الواحدة 
في كل مرة أعيد قردة أهدانيء أتصرر إنها قد حققت بالفعل. 
الأهداف التي تحققت ( ولو جزئياً) هذا يعني أني أريح. 
مديح الذات في دقيقة واحدة 


المبيعات. 


احدد لحظات نجاحي حت ولو کان النجاح جزئيا. 
یتسم وأستمتع بالرضا عن نفسي لاحنجاز الذي تحقق. 
#أخذ الوقت لأستمتع بالرضي ما تحقق. 
اشجع نفسي على تکرار الأداء التاجح. 
الأهداف الني لم تتحقق أراجع الأهداف وأحدد ما خسرته. 

#أنتقد ما قمت به وتسبب في عدم تحقيتق الأهداف. 

أحدث نفسي عن وجه الخطأً فيما قمت به. 
ركز على الشعور نحو الأداء خي للوفق أو التقصير. 

اود لنفسي ان الخطاً في شي. ما لا يميز عن آداني بوجه عام. 
أوكد لنفسي بأنني إنسان يستحق الأداء اللتميز. 

أعرد وأتذکر هدني. 


الفصل «: المردود ٠١١۳‏ 


)١(‏ بدني 


فيها لأرل مره e eles‏ 


وی ن ا اک و الاح 
الشخصيِ والمالي الذي کان یبحٹ عنه» ولاقي التقدبر ف 
شكل سلسلة من الجوائز والترقيات. كان في الحقيقة مشل 
معلمه الأول. سعيدا بتلك المذكرات التى دونها عندما كان 
يتعلم البيع من بائع الدقيقة الواحدة الأول وتلامذته الذين 
قابلهم. 

أتاحت هذه المذكرات أن يقدم نسخاً منها لنفَُر هذا 
المبدأ العظيم. بل وأن بشرك غيره في التعرف على أسرار 
عملية البيع بصورة أكثر كفاءة سواء كان أولئك من رجال 
البيع الجحدد أو المتمرسين. 

وغندما عمل كمدير مبيعات كان لديه الكثلير من 
الرقت ما اتاح للبائعين قراءة نص تلك المذ كرات رإعادة 
قراءته بالسرعة التي یریدونها وبعلد المرات التي برونها 
مفيدة. وكان يعرف جيدا المزايا العملية للتكرار في تعلم 
اي شي. جدید. 
بعد أن قرا رجال البيع» في مؤسسته ذلك النص الذي 
التدريبية لمساعدتهم في تطبيق المبادئ التي جاءت فيه. 


بياع الدقيقة الواحدة 


إن معدل السرعة التي طور رجاله خلالها طرقهم 
الخاصة للبيع لغاية كانت مشجعة. كذلك نجح في زرع 
مادق اف رإمرمن على الد اة رک ان 
مشجعا أن يراهم وقد رفعوا من مبيعاتهم في وقت قصير. 


روبعد أن حقق عدد أكبر من رجال البيع لديه تاا 
نابعا من الإدارة الذاتية كان لديه بعد ذلك الكلير من 
الوقت الذي يستمتع به كيفما شاء. 


نجاحا بالتبعبهة» 6 تان بان نجاح من 


يعملون معي جعلئي مديرا جبدا. 


ثم تذكر حقيقة كان يعرفها جيدا وهي إن الناس لا 
يعملون من اجل الآخرين» إنهم يعملون من اجل أتفسهم. 


كان منهج بيع الدقيققة الواحدة مجرد طريقَة لخلنر 
2 الناس اننم سواء كان الشخص مشتريا أم بائعا 
ربجا كان أكثر ما تمتع به بانع الدقيقة الواحدة هو 
ر بأنه لا يتعرض ا البرمي ر الاي 1 
کش ويعمل لغاية ولهدف. کیا تأكد الآن أن العديديسن 


a GEGE MN EE 


٠٠٠١ المردود‎ :١ الفصل‎ 


الإجازات المرضية رالتغيب عن العمل» رهذه من المزايا 
المامة للشركة. شعر بأنه الآنٍ قادر على التعامل مع 
الحاضر بنجاح ومستعد جیدا لا ساني به اللستقبل 
بالنسبة للمبيعات 


١‏ بياع الدقيقة الواحدة 
)۱١(‏ هدية للاخرين 


جا. صوت المهاتف ليعيد الرجل على الفور الي 
الحاضر. 


قذمت شابة نفسها على الحاتفء وذكرت أنها بائعة 
جديدة» قائلة : بوجد الكثير لأتعلمه» لكنني أريد أن 


أتعلم من أفضل المعلمين. هل تسمح لي بأن آني واتغدث 
معك؟ 


إبتسم بائع الدقيقة الواحدة الجديد. 

وكان يشعر بالرضا بأن يكون في مشل هذه المكانة التي 
يطلب فيها الناشئين مساعدته. فمن المؤكد أنه تعلم كيف 
يمحقق مبيعات أكثر بجهد أقل» لقد كان في الحقيقة واحدا 

من أكثر الناس نجاحا في مجال نشاطه» كما كان سعيدا 
وأصبح لديه الآنِ الكثير من الوقت. 

أجابها قائلاً : بالطبع يمكنك أن تأتي وتتكلمي معي. 

حالما وصلت الشابة بدأ الحديث قائلا : إنيني سعيد 
بأن أشاركك أسرار بيعې» على أن لي طلباً واحدا فقط. 

سألته : وما هو؟ 

أجابها : ببساطة أن تساعدي غيرك على تعلم كل ما 


الفصل ه: المردود ١١۷‏ 
نيذة من المؤلفين 


الدكتور / سبنسر جونسون : أحد كبار الحاضرين 
والاستشاربين والمؤلفين في الرلاإيات المتحدة في مجالات 
متعددة. ساعد الكثيرين على النجاح بتطوير قدراتهم على 
الإتصال الصحيح مع أنفسهم ومع غيرهم من الناس . 

لقد ألف الدكتور جونسون أكثر من أثنى عشر كتاباً 
في مواضيع الطب وعلم النفس رإدارة الأعمال» من بينها 
مدير الدقيقة الواحدة الذي سجل مبيعات قياسية. إن أكثر 
من سبعة ملايين نسخة من كتبه متداولة الآن. كما 
ترجمت مؤلفاته الي أربع وعشربن لغة ختلفة. 


أنه يقدم المعرفة الطبية للعامة من خلال محاضراته 
لجموعات عديدة مثل جمعية المصرفين الأمريكية وشركة 
1 وشركة 18۸ وعن طرق مقابلات في وسائل الإعلام 
الرطنية. 


من مؤهلاته درجة جامعية في علم النفس من جامعىة 
جنرب كاليفورنياء ودرجة دكتوراه في الطب من كلية 
الجراحين الملكية في ايرلندا وزمالتين في مايو كلينك وكلية 
الطب في جامعة هافارد. 


لاإتصالات والتي تعنى بتطوير طرق لاإتصالات وتقدمها 


۱۰۸ بياع الدقَيقَةَ الواحدة 


لإغراض التدريب في حقل الأعمال. 


لارى ويلسون : رجل تعليم مبتكر في حقل إدارة 
الأعمالء وهو بائع بارز» وهر أصغر عضر لمدى الحياة في 
مجموعة المائدة المستديرة للمليون دولار الأمريكية عندما 
کان لا يزال في سن التاسعة والعشرين. أشتهر منذ أواسط 
الستينات كمحاضر في كافة أنحاء الرلايات المتحدة» خاصة 
في مجال المبيعات والتطوبر الذاتي وقد حقق لشركته 
التخصصة في التدريب على البيع شهرة واسعة في ذلك 
المدان. 


اليد / ويلسون يقوم الآن بالتعاون مع جامعة 
مينوسوتا بإدارة مجمع تعليمي تشترك فيه عدة جامعات 
وشركات» كما إنه قام ببناء مركز مؤنمرات ليشغله البحمع 
المذكرر في رلاية نيرمكسيكر. وتقديرا لمساهمته في التعليم 
أختير زميلا وأستاذا في كلية التربية بجامعة مينوسوتا في 
مایر .۱۹۸٤‏ 


يرأس السيد/ ويلسون شركة (وبلسون ليرننغ) والتي 
تدرب ۱۸٥,۰۰‏ الف شخص كل عام کما زردت نات 
الشركات في مختلف أنحاء العالم بقيادات تنفيذية» كما 
تعقد الآن ندزات لبائعى الدقيقة الواحدة» وهذه الشركة 
واحدة من كبريات الشركات التي توفر برامج معية 
وبصرية في محال إدارة الأعمال. 


www.ibtesama.com/vb 
منندى محلة الإبنسامة‎ 


www.ibtesama.com/vb 


سا الد فة الواحدة 


يقدم لك هذا الكتاب مدرسة فكرية جديدة في اتجاهات ومهارات البيع التي يمكنك 
استعمالها بنجاح في أسواق اليوم . 

هذا الكتاب مبنى على خبرات وعمق نظر نتصائح فعالة يقدمها لك أ كثر خبراء المبيعات 
نجاحاً إلى جانب كبار المديرين في مجالات التسويق والبيعات في أ كثر من مائة شر كة 
رئيسية تشمل تقريباً معظم الصناعات . 

يشتمل هذا الكتاب أيضاً على كل الخبرة التي" اكتسبتها شر كة ولسون ليرنيغ من مينا 
بوليس في الولايات المتحدة » تلك الشركة التي قامت خلال العشرين سنة الماضية 
بتدريب أكثر من ثلاثمائة ألف من مندوبي المبيعات وجمعت خلال العشر سنوات 
الماضية بيانات هائلة عن سلوك العملاء أثناء الشراء . 

إن وجهة نظر العميل هي محور هذا الكتاب . 

إن نجاح هذا الكتاب يساوي نجاح كتاب (مدير الدقيقة الواحد) والذي سجل أكبر 
امبيعات عالمياً » لذا ننصحك بقراءته حتى تتحقق الاستفادة منه حاصة الفصل الثالكث 
تحت عنوان (البيع الذاتي) وهو طريقة للتدريب الذاتي لمندوب المبيعات . 


D8 JARIR 100 OSTOR 


ليست محرد مڪ 8008400 ۾ nok just‏ .. 


